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Innovationer och etablering av dessa på marknaden är en stor utmaning för de flesta företag 
och det tar oftast väldigt lång tid att lyckas. Oftast krävs unik kunskap om den bransch som 
innovationen omfattar, något som ofta saknas bland innovatörer. Från adoptörens perspektiv 
utgör innovationer ofta en stor osäkerhet vilket kräver att innovatören behöver, på ett 
konstruktivt och enkelt sätt, motbevisa osäkerheten med innovationen. 
I denna studie redovisas förståelse kring hur och om, 3D-teknologin kan användas inom 
implantat- och protesbranschen. Därutöver undersöks vilka värderingar och attityder som 
finns inom tandteknik, som utgör en liten del inom implantat- och protesbranschen. På detta 
sätt kan kunskap erhållas om hur osäkerhet upplevs samt hur denna osäkerhet samtidigt kan 
minimeras.  
Syftet med denna studie är skapa en uppfattning kring hur 3D-teknologin kan användas inom 
implantat och protesbranschen. Därutöver är syftet att ta reda på de värderingar och attityder 
som finns inom tandteknik och som påverkar möjligheterna för att 3D-skrivning ska kunna bli 
verklighet. Vidare syftar studien till att belysa vilka aspekter som har störst inverkan på hur en 
innovation som 3D-skrivning behöver lanseras för att öka möjligheten för fullständig 
adoption och spridning. 
Studien bygger på kvalitativa telefonintervjuer med tandtekniker. Intervjuerna var av 
semistrukturell typ och baserades på en frågeguide byggt ifrån ett teoretiskt ramverk.  
Resultatet visar på att det finns stora variationer i synen på 3D-skrivning, men samtidigt en 
relativt entydig förståelse för dess nytta och potential inom branschen. Vidare förklarar 
analysen hur innovationsspridning hänger samman med respondenternas olika svar kring 
attityder och värderingar avseende 3D-skrivning. De slutsatser som erhålls från studien är att 
tandteknikernas olika syn på 3D-skrivning beror till stor del på osäkerhet och 
riskmedvetenhet. För att lyckas med spridningen av 3D-teknologin inom tandteknik, krävs det 























Innovations and the establishment of these in the marketplace are a major challenge for most 
people and it usually takes a very long time to succeed. Most often, unique knowledge about 
the industry covered by innovation is required, which is usually lacking among innovators. 
From the adopter's perspective, innovations often constitute a major uncertainty, which 
requires that the innovator needs to constructively and easily defend the uncertainty with 
innovation 
This study offers an understanding of how and if 3D-technology can be used in the implant 
and prosthetic industry. In addition, what values and attitudes exist in dental engineering, 
which is a small part of the implant and prosthetic industry. In this way, knowledge can be 
gained about how insecurity is experienced and how this uncertainty can be minimized at the 
same time. 
The purpose of this study is to provide an idea of how 3D-technology can be used in the 
implant and prosthetics industry. In addition, the purpose is to find out the values and 
attitudes that exist in the dental business, which affect the possibilities for 3D-printing to 
become reality. Furthermore, the study aims at highlighting which aspects have the greatest 
impact on how an innovation such as 3D-writing needs to be launched, to increase the 
possibility of full adoption and dissemination. 
The study is based on qualitative interviews with dental technicians conducted through 
telephone interview. The interviews were of a semi structural nature and were based on a 
questionnaire that followed the different parts of the theory. 
The result shows that there are big variations on the view of 3D-writing, but at the same time 
a relatively clear understanding of its usefulness and potential in the industry. Furthermore, 
the analysis explains how innovation diffusion is related to respondents' different responses to 
attitudes and values regarding 3D-writing. The conclusions obtained from the study are that 
dental technicians' different views on 3D-writing are largely due to uncertainty and risk 
awareness. In order to succeed in spreading 3D-technology in dental technology, it requires 
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I detta avsnitt beskrivs bakgrunden till arbetet. Bakgrunden syftar till att dels öka läsarens 
förståelse inom givna ämnesområden men också för att väcka intresse hos läsaren. Vidare 
beskrivs problemet bakom studien och ger således en förklaring varför studien bör 
genomföras.  
1.1 Bakgrund 
Skogsindustrin är för Sverige en viktig industri som bidrar till övergången från ett fossilbaserat 
samhälle till ett fossilfritt och biobaserat samhälle (Skogsindustrierna, 2017a). De skogliga 
produkterna som genereras från industrin härstammar från en förnyelsebar resurs som binder 
koldioxid och lagrar således koldioxid under hela produktens livslängd. På detta sätt minskar 
mängden koldioxid i atmosfären, vilket gynnar klimatet (ibid.). Sverige har på så sätt en unik 
möjlighet att driva samhället mot en så kallad bioekonomi. Bortsett från hållbarhetsperspektivet 
utgör även skogsindustrin en viktig pelare i svensk ekonomi. Enligt skogsindustrierna ger 
skogsindustrin direkt arbete till 70 000 personer och genererar i flera län mer än 20 % av 
industrisysselsättningen (ibid., s.1).  
Den skogliga råvaran är en utmärkt utgångspunkt för skapandet av nya innovationer i kampen 
om att tackla den globala klimatförändringen. Enligt Newell (2010) och Biello (2015) är det 
innovationer som kommer vara lösningen på klimatutmaningen. United Nations Climate 
Change Conference tog 2015 fram ett initiativ där 22 länder plus EU åtagit sig att dubbla sina 
investeringar i ren teknik (Mission Innovation, 2015). Således är tillfället för att forska och 
utveckla innovationer, inte minst från skoglig råvara, passande.  
Det är dock viktigt att förstå vad det är som gör innovationer lyckade. Antalet Innovationer som 
aldrig kommer ut på marknaden är många. Enligt studier kan det röra sig om upp till 90 % av 
alla tekniska utvecklade produkter som aldrig kommer ut (Campbell, 2004, s. 1). Många 
forskare har försökt att förstå sig på vad som gör innovationer så svårlanserade, (Cooper, 1979; 
Griffin & Page, 1993; Di Benedetto, 1999; Lussier & Halabi, 2010; Marom & Lussier, 2014) 
men fokus i dessa studier ligger ofta på själva innovationen och hur själva produkten ska 
utvecklas istället för vilka förutsättningar som krävs. Enligt Robert Cooper som bland annat 
tagit fram ”Stage Gate konceptet” menar att största anledningen till misslyckade innovationer 
beror på att företagen inte förstår sig på marknaden och dess kunder (E-Channel, 2015). Med 
andra ord behövs förståelse innan innovatörer och investerare tar beslut i huruvida de ska 
utveckla och lansera sina innovationer.  
1.2 Problembakgrund 
Det senaste decenniet har innovationen 3D-skrivning tagit mer och mer plats på världskartan, 
där många nya innovationer nu 3D-skrivs (D’Aveni, 2015a). 3D-skrivning är som innovation en 
revolutionerande uppfinning för att tillverka unika produkter. I de flesta fall rör det sig om små 
volymer men enligt en undersökning gjord av PwC som D’Aveni (2015a, s. 1) refererar till, 
visar det sig att 11 % av de 100 tillfrågade tillverkare redan har börjat 3D-skriva i stor skala, 
med en så kallad volymbaserad tillverkning. Enligt en analytiker på Gartner sägs det att en 
teknologi är allmänt vedertagen eller ”mainstream” när den nått en adoptionsnivå på cirka 20 
procent (ibid., s. 1). Många konsultföretag tror att tekniken är redo till att bli ett fullgott 
alternativ till klassisk tillverkning, däribland McKinsey (ibid.). Försäljningen av industriella 
3D-skrivare uppgick exempelvis år 2014 till en tredjedel av volymen av sålda 
automationsrobotar. McKinsey menar att fler företag kommer följa efter och adoptionstakten 
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kan komma att bli snabb framöver (ibid.). Den direkta kostnaden för att tillverka en produkt är i 
dagsläget hög, men i och med den vunna flexibiliteten och så småningom minskade kostnader i 
materialbesparing kan det leda till att den totala kostnaden blir lägre (ibid.). Exempelvis kan en 
produkt som idag gjuts i flera delar och därefter sätts ihop, nu tillverkas i ett enda stycke. 
Därutöver kan olika områden i enheten ha olika egenskaper med avseende på flexibilitet eller 
styvhet. Denna banbrytande utveckling förändrar spelplanen drastiskt på sina håll och kommer 
således också förändra synen på hur företag resonerar kring kostnader, besparingar och intäkter 
framöver (ibid.). Kostnader för lager, transport och anläggning kommer inte längre ha samma 
betydelse vid 3D-skrivning jämfört med traditionell tillverkning. I och med att tillverkningen av 
en produkt nu får möjlighet att produceras där den behövs och när den behövs (D’Aveni 2015a; 
D’Aveni, 2013).  
Denna småskaliga revolution resulterar i att företag nu eller senare, står inför valet att tillämpa 
3D-skrivning eller inte. En för tidig satsning kan resultera i stora förluster, likaså kan en allt för 
sen satsning leda till att företaget kommer på efterkälken (Richard, 2015). För vissa givna 
industrier är svaret självklart. Exempelvis var det självklart för hela den amerikanska 
hörselapparats industri som lyckades ställa om till additiv tillverkning på mindre än 500 dagar 
(D’Aveni, 2015a). Det är dock inte alltid så enkelt att ta omfattande beslut som i föregående 
exempel.  En innovativ teknik som 3D-skrivning, kräver mycket mer än bara själva idén. Den 
behöver lanseras på flera fronter för att den ska adopteras på marknaden (Roger, 2003). En 
innovation som inte lanseras på rätt sätt slår aldrig igenom (Jong et al., 2015). 
1.2.1 Försörjningskedjan av implantat och proteser 
Nuvarande försörjningsstrategi som används inom vården innebär att stora mängder implantat 
och proteser lagras på sjukhusen världen över i syfte att finnas till när de behövs (Bèland & 
Wiberg, 2013). Förutom att det genererar lagerkostnader för sjukhusen måste dessutom 
tillverkaren lägga ut pengar för de tillverkade implantaten och proteserna eftersom de får betalt 
först när de används (ibid.). Vidare menar författarna att utöver denna dyra procedur behövs det 
tiotals och ibland hundratals reservdelar. Detta eftersom vårdpersonalen måste kunna garantera 
att de lyckas passa in rätt del i kroppen under operationen eftersom implantaten inte är 
patientunika. Av dessa reservdelar används endast ett fåtal varav resten skickas tillbaka till 
tillverkaren som då kan skicka faktura för de använda delarna. Denna omständliga process är 
nödvändig då det är helt uteslutet att en patient som ligger för operation inte får tillgång till rätt 
delar som denne behöver (ibid.). 
3D-skrivande inom medicinteknik har potential att bli banbrytande (D’Aveni, 2013). I och med 
att implantat, skruvar och andra tillbehör i dagsläget tillverkas på annan ort än på sjukhusen, 
kan 3D-skrivning möjliggöra tillverkning av dessa på sjukhusen och dessutom vara patientunika 
från grunden (Bèland & Wiberg, 2013). Det blir i så fall en försörjningskedja som kan leverera 
förstklassig ”Just in time” vilket kan spara både tillverkare och sjukhusen stora summor pengar 
(Henricks, 2016). 3D-skrivare är idag dyra men med tiden kommer patenten för hårdvaran av 
dessa 3D-skrivare löpa ut, vilket i sin tur kommer leda till att marknaden kommer skapa fler och 
på sikt mer sofistikerade skrivare än idag, till en lägre kostnad (An Liu et al., 2016; D’Aveni, 
2013; Henricks, 2016). Denna utveckling i kombination med låga rörliga kostnader, gör det 
möjligt för sjukhus i framtiden, att använda sig av 3D-skrivning. Med andra ord förväntas 
efterfrågan på 3D-skrivare inom sjukvården att succesivt öka, i takt med att fler innovatörer får 
möjlighet att utveckla konceptet (Henricks, 2016). I dagsläget är kostnaden för PLA relativt låg 
och vid tillverkning av PLA för industriellt bruk ligger priset på ungefär 10-50 USD/kg medan 
priset på PLA för medicinskt bruk ligger på 100-150 USD/kg (An Liu et al., 2016, s. 78). I en 
kinesisk studie av (An Liu et al., 2016, s. 79) tillverkades en biokompatibel skruv gjord av PLA 
för medicinskt ändamål, till kostnaden av 10 USD. Denna skruv opererades sedan in i ett 
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försöksdjur där de erhållna resultaten visade på att skruven satt både stabilt och möjliggjorde 
även god celladhesion för bentillväxt (ibid.). 
Förutom implantat, proteser och skruvar finns andra användningsområden för 3D-skrivning 
med biobaserade material (Béland & Wiberg, 2013). Det kan exempelvis vara plattor, spikar, 
häftklamrar, stänger, suturer, stift, femurhuvuden, skenbensinlägg, komponenter i 
knäledsproteser, reservdelar för leder i fötter och händer eller benfixeringsanordningar. Därtill 
kan vissa enheter vara absorberbara i kroppen eller ha en påskyndande funktion för bentillväxt 
(ibid.). Således finns det många användningsområden för biobaserade material i denna bransch 
(ibid.).  
1.3 Problem 
3D-skrivning är en förhållandevis ny teknologi som utvecklas på flera fronter inom olika 
branscher. Det finns gott om potentiella marknader kvar för innovatörer som vill arbeta med 
teknologin (McCue, 2015: D’Aveni 2013a). Innventia AB har tagit fram ett material baserat på 
cellulosa som går att skriva ut med en 3D-skrivare, det finns flera tänkbara områden som skulle 
kunna använda materialet och teknologin men steget in på marknaden är stort (Lindström, 
2016). Det finns många svårigheter med innovationer likväl inom 3D-skrivningsbranschen. 
Dock lämpar teknologin sig särskilt för produkter som behöver vara skräddarsydda (D’Aveni, 
2013a). En bransch som därför skulle kunna behöva denna 3D-teknologi är implantat och 
protesbranschen, eftersom denna bransch skulle få klara fördelar av att 3D-skriva skräddarsydda 
produkter. Innventia undersöker flera områden som deras teknologi kan vara lämplig att arbeta 
emot och implantat och protesbranschen är en av dessa (Lindström, 2016). Således är det av 
stort intresse för Innventia som utvecklar teknologin, såväl som för implantat och 
protesbranschen att undersöka vidare hur utvecklandet av 3D-skrivna implantat och proteser är 
genomförbart. 
1.4 Syfte och forskningsfrågor 
Syftet med denna studie är att förklara förutsättningar samt skapa underlag för hur 3D-
teknologin kan användas inom implantat och protesbranschen. Vidare är syftet att ta reda på de 
värderingar och attityder som finns inom tandteknik och som påverkar möjligheterna för att 
detta ska kunna möjliggöras. Därutöver syftar även studien till att belysa vilka aspekter som har 
störst inverkan på hur en innovation som 3D-skrivning behöver lanseras för att öka möjligheten 
för fullständig adoption och spridning. 
Följande frågor är av relevans för syftet: 
 Vilka metoder används idag vid tillverkning av implantat och proteser och varför 
används dessa metoder? 
 
 Vilka fördelar finns det med 3D-skrivning som kan leda till att befintliga metoder kan 
komma att ersättas? 
 
 Vilka attityder finns det om 3D-skrivning som kan hindra såväl som stödja adoption av 
3D-skrivning? 
 
 Vilka aspekter har störst betydelse när innovationer ska etableras inom ett område, finns 




Metodavsnittet syftar till att beskriva vilket tillvägagångssätt som används till studien samt 
vilka verktyg och varför dessa valdes. Vidare kommer metodavsnittet också omfatta 
metodkritik såväl som källkritik. 
2.1 Forskningsansats 
En kvalitativ forskningsmetod visar en helhetsbild över det undersökta studieområdet och ger 
en ökad förståelse för hur faktorer hänger samman med det undersökta (Bell, 2000). Den 
kvalitativa undersökningsmetodiken resulterar ofta i en djupare förståelse av respondenternas 
syn och skapar på så vis ett bättre perspektiv över respondenternas svar (Brinkman & Kvale, 
2009). En kvalitativ metod innebär att varje tillfrågad respondent blir noga studerad på djupet 
(ibid.). Undersökningen omfattar däremot ofta inte särskilt många respondenter. Fokus läggs 
istället på att få ut ett kvalitativt utbyte med många åsikter än ett kvantitativt utbyte som går 
att generalisera (ibid.). Detta stämmer överens med denna studie som undersöker 
tandteknikers värderingar och attityder för 3D-skrivning. Studien behandlar inte särskilt 
många respondenter men går däremot mer in på djupet i frågeställningarna i syfte att förstå 
varför respondenterna tycker som de gör. Studien skapar därmed en förståelse för vilka 
faktorer och förutsättningar som är viktiga.  
Den kvalitativa undersökningen bör även vara flexibel. Dels genom att intervjuerna av 
respondenterna måste tillåtas vara olika, det vill säga frågorna eller ordningsföljden av dem 
kan skilja beroende på vem som tillfrågas (Holme & Solvang, 1997). Vidare måste även 
ändringar tillåtas varefter erfarenheter och lärdomar kommit upp till ytan (ibid.).  Detta går 
även i linje med denna studie där intervjuaren med hjälp av en frågeguide som underlag, 
anpassat frågorna efter varje intervju, till skillnad från ett frågeformulär där varje fråga 
vanligtvis ställs strikt och i samma ordning till samtliga respondenter. Vidare har ibland vissa 
av frågorna inte ställts om intervjuaren ansett att svaren framkommit under andra frågor, 
vilket är något som styrker flexibiliteten i intervjuerna.  
Kvalitativa data består vanligtvis av ord och text där respondenten ger ett mer förklarande 
eller beskrivande svar (Holme & Solvang, 1997). Kvalitativa data gör det möjligt att bygga 
teori, det vill säga att de förklaringar och beskrivningar som erhållits kan testas med teorier 
för att på så sätt ta reda på om de stämmer med verkligheten (ibid.). Eftersom denna studie 
teori beskriver vilka faktorer och förutsättningar som krävs för att en innovation ska lyckas 
och intervjuerna undersöker respondenternas syn på 3D-skrivning som innovation, går det att 
säga att studien bygger underlag för att se om teorierna stämmer överens med verkligheten.  
En kvalitativ undersökning är subjektiv, både från respondenten och från undersökarens 
perspektiv. Undersökaren ställer subjektiva frågor och respondenten ger subjektiva svar. 
Därefter gör undersökaren en subjektiv analys av svaren (Holme & Solvang, 1997; 
Christensen et al., 2010). Utifrån en kvalitativ undersökning kan en helhetsbild skapas av det 
undersökta. Även detta går i linje med denna studie eftersom intervjuaren anpassat varje fråga 
till respektive respondent men även genom att tolka respondenternas svar. Intervjuaren har på 
så sätt gett en helhetsbild utifrån vad respondenterna har sagt.  
Kvantitativ forskningsmetod används framförallt när undersökaren vill kvantifiera eller mäta 
någonting och riktas oftast mot en bred grupp eller flera grupper för att få in en stor mängd 
data (Holme & Solvang, 1997). Vidare menar författarna att datamaterialet oftast är 
strukturerat och visas i siffror i kvantitativa undersökningar (ibid.). I denna studie efterfrågas 
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inte generaliserbarhet och inte heller är studien riktad mot en stor grupp där det går att hämta 
mycket data. Datamaterialet är istället ostrukturerat och även tillvägagångssättet är 
semiostrukturerat, vilket är nödvändigt om det är förståelse som efterfrågas.  
2.2  Datainsamling 
Datainsamling består av både primär karaktär såväl som sekundär karaktär (Bryman & Bell, 
2013). Den primära datainsamlingen i denna studie utgörs av intervjuer där 
förstahandsinformation inhämtas från tandteknikerna. Denna primära datainsamling utgör 
därmed grunden för det empiriska materialet i studien. Den sekundära datainsamlingen utgörs 
av en litteraturstudie och ger studien en möjlighet att diskutera det empiriska materialet. Det 
stämmer även överens med vad Bryman & Bell (2013) skriver.  
2.2.1 Litteraturgenomgång 
En litteraturgenomgång är nödvändig för att ta reda på vad som redan är studerat inom ämnet 
(Bryman & Bell, 2013). Eftersom ingen studie kring innovationer kopplat till 3D-skrivning 
fanns att tillgå, behövdes både området 3D-skrivning och innovationsspridning gås igenom. 
På så sett kunde relevant information tas fram som underlag för studien för att senare 
analyseras och diskuteras. Litteraturgenomgången i denna studie omfattar med andra ord både 
innovationsspridning men även 3D skrivning som teknologi. 
Under arbetets början gjordes en grundlig inläsning om 3D-skrivning och hur 3D-skrivning 
kopplat till cellulosabaserat material fungerar. Därefter studerades områden som potentiellt 
kunde vara intressanta att undersöka, varvid implantat och protesbranschen ansågs vara det 
mest lämpade området för studiens syfte. 
Den teoretiska delen samt bakgrundsempirin i arbetet är framförallt hämtat från akademisk 
litteratur och pålitliga källor som berör erkända teorier från erkända författare. Därutöver 
inhämtades material till bakgrundsempirin mestadels från tidigare examensarbeten. 
Litteraturen som användes hittades på SLU:s bibliotek med hjälp från personalen men även 
genom SLU:s databas, primo och epsilon. Därutöver användes även Google och Google 
scholar som sökmotorer för att hitta lämplig litteratur, som sedan lånades via bibliotek på 
KTH och Handelshögskolan i Stockholm. Utöver bibliotek och sökmotorer har även andra 
arbetens litteraturlistor studerats för att inhämta inspiration. Utöver litteratur från sökmotorer 
och bibliotek har även Innventia bidragit med rapporter inom framförallt 3D-skrivning.  
2.2.2 Primärdata 
Det finns olika typer av intervjuer både vad gäller tillvägagångssätt och teknik. De olika 
tillvägagångsätten är; ”personlig intervju”, ”fokusgruppsintervju” eller ”telefonintervju” 
(Bryman, 2011). Val av tillvägagångssätt beror dels på vad som skall undersökas men också 
urvalet, det vill säga vem som ska undersökas och möjligheterna för att undersöka denne 
Brinkman & Kvale, 2009). Eftersom denna studie riktade sig mot respondenter som var 
geografiskt utspridda blev telefonintervju det självklara valet. Telefonintervjuer är dessutom 
betydligt flexiblare att boka in än personliga möten. Fokusgruppintervjuer var till denna 
studie ett starkt alternativ men uteslöts delvis på grund av den geografiska spridningen samt 
risken för att grupperna inte skulle bli tillräckligt bra mixade av olika tandtekniker. Utöver 
tillvägagångssätt måste även rätt intervjuteknik väljas. Dessa delas huvudsakligen in i tre 
typer som baseras på grad av struktur. Strukturell intervjuteknik, semistrukturell 
intervjuteknik samt ostrukturerad intervjuteknik (Brinkman & Kvale, 2009; Christensen et al., 
2010). För denna studie lämpar sig semistrukturell intervjuteknik eftersom det är förståelse 
som efterfrågas där frågeformuleringar såsom hur och varför ställs. Samtidigt är denna 
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intervjuteknik tillräckligt strukturerad och kan på så sätt erhålla en röd tråd parallellt med 
teorin. Strukturerad intervjuteknik riktar sig mer mot kvantitativa undersökningar och 
ostrukturerad intervju teknik riktar sig mer mot individer eller enstaka yrken som är väldigt 
nischade. Semistrukturerad intervjuteknik är lite av båda tekniker och får på så sätt med det 
bästa av två världar (Brinkman & Kvale, 2009; Christensen et al., 2010; Bryman, 2011). 
För att få ett så bra underlag som möjligt gjordes ett förarbete innan frågorna ställdes till 
respondenterna. En frågeguide skapades i syfte att intervjuaren skulle kunna ha något att falla 
tillbaka på under intervjun samt för att kunna bibehålla en röd tråd genom samtliga intervjuer. 
På detta sätt kunde en hög reliabilitet och validitet erhållas, samtidigt som det fanns en tydlig 
koppling till teorin.  Frågeguiden (bilaga, 1) baserades på teorins olika aspekter av vad som 
anses ha betydelse för innovationsspridning och innovationsadoption. Varje aspekt som togs 
upp i teorin hade en motsvarande fråga eller kategori i guiden. Eftersom urvalet helst skulle 
bestå av så olika respondenter som möjligt ansågs det svårt och onödigt att formulera frågor 
som alla respondenter kunde svara på rakt av. Istället formulerades frågeställningen som om 
det var intervjuaren som skulle svara på den. Det vill säga vad är det intervjuaren vill få ut av 
den här frågan? På så sätt kunde intervjuaren anpassa varje fråga efter den givna situationen 
vilket resulterade i flytande och dynamiska intervjuer. De olika frågorna ställdes ej i 
kronologisk ordning till respondenterna, inte heller samma ordning emellan respondenterna. 
Anledningen till detta bygger på att intervjun ska hållas så öppen som möjligt och på så sätt få 
ett flyt i samtalet så att intervjuaren förstår respondenten. 
För att testa frågeguiden och taktiken för intervjuerna gjordes en testomgång mot tre 
respondenter. En respondent i Sundsvall, Stockholm och Malmö. I början av samtliga 
intervjuer förklarade intervjuaren kort vilket syfte arbetet hade, detta gjordes främst för att 
öka respondentens förståelse bakom studien men även för att bryta isen innan själva intervjun 
påbörjades, vilket även Bryman & Bell (2013) påpekar. Under testomgången kunde alla 
respondenter svara på alla frågor. En av de tre intervjuerna spelades in och under den andra 
intervjun antecknades istället alla kommentarer. Syftet var att ta fram den bästa metoden, 
vilket förväntades vara inspelningsmetoden men som visade sig att anteckningsmetoden var 
bättre utifrån intervjuarens personliga preferenser. För att säkerhetsställa denna slutsats 
kontrollerade intervjuaren därför med ytterligare en tredje intervju, att detta var den bästa 
metoden. Intervjuaren höll fast vid sin metod och genomförde därefter alla intervjuer med 
anteckning som bas. Anledningen att denna metod ansågs överlägsen den andra berodde på 
flera saker. Det första var att intervjuaren kände att han lärde sig mer av att anteckna och 
kunde då kontra med följdfrågor mycket bättre. På så sätt blev också varje intervju bättre och 
bättre. Intervjuaren kunde även titta ner i anteckningarna om samtalet kom av sig vilket var 
till stor hjälp i några situationer, i och med att alla intervjuer besvarades i olika ordning. Ett 
alternativ hade kunnat vara att både spela in och anteckna, men detta ansåg författaren vara 
onödigt eftersom incitamentet för att föra anteckningarna då skulle försvinna. På det sättet 
skulle dessutom författaren behöva lyssna på inspelningarna och sammanfatta anteckningarna, 
något som författaren inte kände fanns tid till. Med andra ord ansågs inte nyttan av att 
använda både hängslen och livrem vara så stor. Alla intervjuer avslutades med frågan om de 
kände någon tandtekniker som de trodde skulle vara lämplig att intervjua, även kallat för 
snöbollsurval. De flesta rekommenderade personer medan andra rekommenderade kliniker 




I en kvalitativ undersökning är det viktigt att rätt personer väljs i urvalet (Holme & Solvang, 
1997). Vidare är det av mindre betydelse om resultatet går att generalisera, det vill säga om 
resultatet är representativt. 
För att ge svar på studiens syfte behövde urvalet bestå av tandtekniker som skulle kunna 
beröras av 3D-skrivning i sitt yrke. Vidare behövdes tandtekniker med olika bakgrund för att 
fånga upp olika värderingar och attityder (Denscombe 2014). Eftersom det inte fanns något 
klart skäl till vad skillnaderna skulle kunna vara mellan tandteknikerna utgick intervjuaren 
ifrån att det skulle finnas tillräckligt stor skillnad mellan respondenterna om de härstammar 
från olika geografiska områden.  
Generellt går det att dela upp urvalsmetoder i två grenar, representativt som syftar främst till 
att skapa kvantitativt urval eller utforskande urval som syftar till att skapa ett kvalitativt urval 
(Denscombe 2014). Eftersom syftet i denna studie var att söka förståelse samt att uppfatta de 
värderingar som finns inom branschen var ett utforskande urval den bättre metoden. Därefter 
kan urvalet delas upp i randomiserat urval eller icke-randomiserat urval. Eftersom urvalet ska 
generera så olika svar som möjligt och samtidigt inte behöver ha samma krav på 
generalisering, var det icke-randomiserade urvalet den mest lämpliga metoden för denna 
studie. På detta sätt kunde intervjuaren styra urvalet utefter vilka resultat som erhölls från de 
andra respondenterna.  
I de icke-randomiserade urvalen beskrivs en metod som kvoturval. Denna form av urval 
baseras på att intervjuaren delar upp sitt urval i tydligt avgränsade grupper som sedan 
intervjuaren kan välja representanter utefter relevans (ibid.). I denna studie delades grupperna 
upp efter geografi, där Stockholm, Göteborg, Malmö och Sundsvall representerade varsin 
grupp. Anledningen att dessa geografisk avgränsade områden valdes får delvis anses baseras 
på bekvämlighetsurval men samtidigt också på bedömningen att de olika områdena skulle 
skilja sig emellan. Att välja urval efter relevans är också något som kännetecknar 
ändamålsenligt urval, som också representerar icke-randomiserat urval (ibid.). Eftersom 
intervjuaren i det här fallet inte kände till branschen i så detaljerad utsträckning baserades 
urvalet på ytterligare en typ av metod, ett så kallat snöbollsurval. Snöbollsurval baseras på att 
representanterna som blir intervjuade får rekommendera personer intervjuaren kan ta med i 
studien (ibid.). På så sätt användes tandteknikernas branschkunskap till att forma urvalet. 
Andra fördelar med denna metod var att det gick snabbt och att det blev lättare att övertyga 
personer som blev rekommenderade att delta av andra respondenter. När tillräckligt stor bredd 
av synpunkter var framtagna ansågs urvalet färdigställt (ibid.). 
2.3.1 Urvalsgruppen 
Tabell 1 redovisar samtliga deltagare och varifrån de kommer, vilket kön samt om de blivit 
rekommenderade eller om de har en 3D-skrivare. Därutöver vilket datum kontrollutskicket 
gjordes och om någon återkoppling gjordes. På detta sett går det att härleda vem av 







Tabell 1. I tabellen redovisas respondenterna som deltog. Vidare anges även kön, ort, om de använder en 3D-







Utskick  Återkoppling 
1 Sundsvall Kvinna Nej Nej 2017-05-08 Ja 
2 Stockholm Man Ja Nej 2017-05-08 Nej 
3 Stockholm Man Nej Nej 2017-05-08 Nej 
4 Stockholm Man Ja Ja 2017-05-08 Nej 
5 Göteborg Man Ja Ja 2017-05-08 Nej 
6 Malmö Man Nej Nej 2017-05-08 Nej 
7 Malmö Man Ja Ja 2017-05-08 Nej 
2.4 Analysmetod 
Insamling av datamaterial av kvalitativ karaktär ställer höga krav på dataanalys och 
sammanställning (Bryman & Bell, 2013). Oftast används en metod som kallas tematisk analys 
för kvalitativa forskningsintervjuer. Tematisk analys strukturerar och sorterar datamaterialet 
utefter teman som erhålls från intervjuerna (ibid.). Dessa teman framställs därefter som 
separata resultatdelar. Vidare kan tematisk analys delas in i två inriktningar, deduktiv och 
induktiv inriktning (ibid.). Deduktiv inriktning innebär att analysen är styrd av teorin, det vill 
säga att de teman som erhållits redan skapats från teoriavsnittet innan datainsamlingen 
genomfördes (ibid.). Teorin ligger med andra ord grund för intervjuerna och hur intervjuerna 
sedan ska analyseras och bearbetas. Induktiv inriktning innebär att teman skapas efter 
respondenternas svar och inte efter teorin olika delar (ibid.). Den analysmetod som valdes för 
denna studie var tematisk analys med deduktiv inriktning. Valet av denna analysmetod 
baserades dels på tidigare studier med liknande upplägg men också på grund av att det fanns 
väldigt lämplig teori för studiens forskningsfrågor. Denna teori byggde i nästa skede upp 
frågeguiden som i ett senare skede utgjorde grunden för resultatet. Därutöver ansåg induktiv 
inriktning ställa mycket högre krav på författaren eftersom denne måste hitta teori utefter 
respondenternas svar, något som kan vara svårt med lite erfarenhet. Den deduktiva 
inriktningen resulterade även i att det teoretiska ramverket enkelt går att koppla till de övriga 
delarna i studien, vilket är något som eftersträvas i ett empiriskt arbete som detta.  
Tolkningen av teorin går även att dela in i olika tolkningsförfaranden. Där realistisk tolkning 
valdes till denna studie. Den realistiska tolkningen söker efter respondenternas synsätt, vilket 
går i linje med studien syfte som undersöker tandteknikernas attityder och värderingar (Kvale 
& Brinkmann, 2009).  
2.5 Kvalitetssäkring 
Graden av validitet och reliabilitet är viktig vid kvalitativa intervjuer, då dessa verktyg mäter 
kvaliteten på den utförda underökningen (Lundahl & Skärvad, 1990). Validitet anger vilken 
grad av relevans det insamlade datamaterialet har till frågeställningen (Mälardalens högskola, 
2014). Med andra ord är det undersökningens förmåga att ge svar på det som efterfrågas. 
Teorin i denna studie är anpassad efter de forskningsfrågorna som har ställts. Därutöver har i 
sin tur den frågeguide som använts som underlag till intervjuerna formats efter teorin. På detta 
sätt är intervjuerna uppbyggda av teorin som syftar till att besvara forskningsfrågorna. I denna 
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studie blev alla forskningsfrågor besvarade vilket tyder på att intervjuerna var tillräckligt 
anpassade för studiens syfte. Reliabiliteten beskriver hur väl utförd undersökningen är (ibid.). 
Reliabilitet är att göra saker rätt medan validitet är att göra rätt sak (ibid.). Genomförandet av 
denna studie har gjorts enligt praxis och enligt den metodlitteratur som författaren behandlat. 
Precis som för validiteten så styrker det faktum att forskningsfrågorna blev besvarade, att 
reliabiliteten då även är tillräckligt god. En aspekt med avseende på reliabilitet som kunde 
gjorts bättre var att inga inspelningar genomfördes, vilket hade ökat reliabiliteten.     
Validitet kan även delas in i extern och intern validitet (Mälardalens högskola, 2014). Intern 
validitet beskriver trovärdigheten i undersökningen och försämrad intern validitet kan 
exempelvis bero på partiskhet eller systematiska fel (ibid.). Eftersom undersökaren inte har 
något egenintresse i ämnet är det högst otroligt att arbetet skulle vara partiskt. Inte heller har 
arbetet utförts på ett systematiskt sätt så att systematiska fel kunnat uppstå. Ett kontrollutskick 
gjordes i syfte att få återkoppling på det respondenten sagt. Endast 1 respondent återkopplade 
för att ändra sitt uttalande. Det som däremot skulle kunna försämra den inre validiteten är 
författarens grundkunskaper inom tandteknik och därigenom eventuella missförstånd som 
gjorts mellan författare och respondent. Extern validitet är graden av generaliserbarhet, det 
vill säga hur mycket säger undersökningen om den undersökningen avser att undersöka 
(ibid.). Med andra ord hur väl stämmer undersökningen överens med verkligheten. Syftet med 
denna undersökning är inte att generalisera resultatet, däremot ger resultatet en fingervisning 
åt vilka faktorer som har betydelse och som bör undersökas utförligare. Generaliserbarheten 
är således inte så viktig för studien. En annan form av validitet är kommunikativ validitet, 
som beskriver författarens förståelse av studien och hur författaren har tolkat resultatet (ibid.). 
Med andra ord beskriver kommunikativ validitet författarens sätt att tänka. På så sätt kan 
läsaren förstå författaren även om inte läsaren drar samma slutsatser som författaren själv. I en 
kvalitativ studie är det läsaren som bedömer om studien går att generalisera, det vill säga 
validiteten, författaren ska därför bara göra det möjligt för läsaren att göra detta (ibid.).  I och 
med arbetets struktur och uppbyggnad är det för läsaren möjligt att följa författarens tankar 
och på så vis uppvisar arbetet kommunikativ validitet. 
Reliabilitet beskriver kvalitén på genomförandet och hur tillförlitlig undersökningen är. Om 
reliabiliteten är hög skall undersökningen kunna genomföras av någon annan och då få 
samma resultat som vid första genomförandet (Christensen et al., 2010). För att få en hög 
reliabilitet krävs att rätt metod för undersökningen används samt att undersökningen är utförd 
på ett noggrant och konsekvent sätt. Det krävs också att externa faktorer minimeras i så stor 
utsträckning som möjligt då dessa kan påverka resultatet (Mälardalens högskola, 2014). 
Ibland kan det dock vara svårt att undvika dessa. Det kan exempelvis vara dålig täckning 
under ett telefonsamtal vilket tröttar ut både respondent och intervjuare. Undersökningen är 
genomförd på ett konsekvent och noggrant sätt och har inte påverkats på något sätt som 
kunnat påverka resultatet negativt. All data som erhölls från intervjuerna behandlades på 
samma sätt. Likaså intervjuades alla respondenter på samma sätt. Vad som däremot kan 
kritiseras är att ingen inspelning av intervjuerna gjordes då detta avgränsades.  
2.6 Etiska aspekter  
Kvale & Brinkman (2009) benämner 4 områden som inkluderas inom etiska aspekter. Dess 
är; informerat samtycke, konfidentialitet, konsekvenser och forskarens roll (ibid.). Informerat 
samtycke innebär att forskaren ska informera respondenten att det är frivilligt att medverka 
och att alla svar behandlas konfidentiellt (ibid.). Det innebär också att förklara studiens syfte 
så att denne kan ta ställning till om hen vill medverka eller ej. Konfidentialitet innebär om det 
finns risk att respondenten framhävs på något sätt som kan påverka denna i sitt privatliv eller 
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yrkesliv så måste respondenten medge sitt samtycke (ibid.). En åtgärd för detta är att antingen 
innan undersökningen be om respondentens samtycke eller efter undersökningen, återkomma 
med sammanfattning av det respondenten sagt för att få hens samtycke. Författaren ska trots 
respondentens samtycke beakta eventuella konsekvenser som kan frambringas (ibid.). Finns 
det risk att respondenten tar skada ska undersökare avstå från denna information. Forskarens 
roll innebär att forskaren inbegriper vilken roll forskaren besitter och agerar därefter utifrån 
etiska riktlinjer (ibid.).  
I denna studie skickades inget brev ut innan undersökningen. Däremot tillfrågades 
respondenterna efteråt om de vill medverka med sin riktiga identitet. Efter denna kontroll 
beslutade intervjuaren att använda anonymitet på alla respondenter då flera inte vill medverka 
med sin identitet. Vidare kommer även det företag respondenterna jobba för, ej att redovisas 
eftersom antalet tandtekniker ofta är få till antalet och ibland ensamma vilket kan då resultera i 
att deras identitet blir avslöjad indirekt.  
2.7 Avgränsningar  
Studien är inriktad till att undersöka attityder och värderingar kring 3D-skrivning inom 
implantat och protesbranschen. Detta medförde vissa avgränsningar inom metod, teori, empiri.  
2.7.1 Metodavgränsningar 
Alla undersökningar omfattas av avgränsningar eftersom förutsättningarna för 
undersökningarna alltid är olika. För att minimera förutsättningarnas påverkan görs 
avgränsningar (Bryman & Bell, 2013). Denna studie genomfördes som en fallstudie baserat på 
kvalitativa intervjuer. Då antalet respondenter var relativt få kan inga generaliserbara slutsatser 
dras, däremot kan en uppfattning påvisas åt vilket håll respondenternas attityder och värderingar 
lutar åt.  
Studien avgränsades därutöver vid genomförandet av intervjuerna då inga inspelningar 
genomfördes. Inspelningar är generellt sätt ett bra verktyg för kvalitativa intervjuer eftersom det 
då går att lyssna på inspelningen igen och igen för att undvika missuppfattningar (Bryman & 
Bell, 2013). Detta är samtidigt tidskrävande, vilket i det här fallet var en begränsande faktor. 
Konsekvensen av denna avgränsning blir eventuellt mer subjektivt än om inspelningar hade 
gjorts.  
2.7.2 Teoriavgränsningar 
Denna studie bygger på en deduktiv modell där teorin utgör grunden för strukturen i arbetet. 
De valda teorier ska på så sätt koppla samman resultatet och analysen samt ge en förklaring 
till varför resultatet uppvisas som det gör. Genom en litteraturgenomgång skapades förståelse 
kring både 3D-skrivningen men framförallt innovationsspridning, som behandlats i tidigare 
arbeten. Utifrån litteraturstudien har det teoretiska ramverket tagits fram.  Detta innefattar 
innovationsspridning, kommunikation, kvalitetsperspektiv (Roger, 2003; Garvin, 1984). 
Därutöver har även delar ur Stage Gate-modellen av Cooper (1979) används. Dessa delar är 
de sista stegen för hur innovationer ska marknadsföras, det vill säga fas 4 och fas 5.  
2.7.3 Empiriska avgränsningar 
De empiriska avgränsningarna som gjordes var framförallt att endast undersöka ett område 
som är aktuellt för 3D-skrivning, närmare bestämt implantat och proteser. Vidare avgränsning 
är tandteknik. Orsaken till att tandteknik valdes beror på att tandteknik är ett område med 
behov av patientunika produkter, vilket 3D-skrivare beskrivs som särskilt lämpliga för. 
Därutöver utgör tandtekniker en liten men konkret grupp individer som i sig är avgränsande, 
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till skillnad från tandläkare eller läkare som kan ha olika inriktningar inom sitt yrke. 
Ytterligare en avgränsning är att extrudering är den enda 3D-skrivningsmetod som beskrivs i 
detalj av de olika 3D-skrivningsmetoderna. Detta beror på att extrudering är den metod som 





Detta avsnitt omfattar det teoretiska i arbetet. Teorin bygger på teoretiska modeller och 
begrepp från erkända sakkunniga inom berörda områden. Teorin ska tillsammans med 
resultat utgöra grunden för analysen och kommer således återkomma i analys såväl som i 
slutsatserna för att på så sätt binda samman arbetets olika avsnitt. 
Inledningsvis beskrivs Stage Gate model och Innovationsspridning som båda beskriver teorier 
kring innovationsprocessen. Därefter beskrivs riskmedvetenhet, tjänstedominerande logik och 
kvalitetsperspektiven som beskriver hur en innovation kan bli värdeskapande eller upplevas 
som värdeskapande. Genom att förstå vad som är värdeskapande går det att utforma en 
marknadsanpassning som senare leder till en lyckad innovation. 
3.1 Innovation  
En innovation är en idé som inte tidigare har förekommit på marknaden (Roger, 2003). Den är 
helt ny och på så vis unik och kan egentligen vara vad som helst, allt ifrån produkt, tjänst, 
koncept eller metod (ibid.). En innovation behöver däremot inte var helt unik. En befintlig 
produkt som marknadsförs eller lanseras på ett nytt sett är tillräckligt för att kunna kalla det 
för innovation. Skillnaden kan med andra ord vara insteget på marknaden (ibid.). 
3.1.1 Stage Gate Model 
”Stage Gate Model” är en modell framtagen av Cooper, (2017) som vidareutvecklat en 
produktutvecklingsmodell till en mer flexibel och föränderlig modell. Skillnaden jämfört med 
andra tidigare modeller är i stora drag den återkoppling till marknaden som Cooper (2017) gör 
i sin fjärde fas. Modellen består av 5 olika faser och definieras på följande sätt.  
Fas 0 ”Idé och upptäckt” Den första fasen utgörs av själva idégenereringen där idén till 
innovationen kommer fram (ibid.). Upptäckten grundas antingen inom företaget där ett behov 
uppstått eller genom inspiration från andra företag eller branscher (ibid.).  
Fas 1”Precisering” Den andra fasen utgörs av precisering där idén utvärderas utifrån olika 
aspekter (ibid.). Utvärderingen kan liknas med en SWOT-analys där attribut som styrkor, 
svagheter, möjligheter och hot tas med i beräkningen (ibid.).  
Fas 2 ”Affärsplan” Den tredje fasen behandlar hur själva affärsplanen ser ut, det vill säga den 
strategi som anses vara den bästa utifrån fas 1 (ibid.).  
Fas 3 ”Utveckling” I denna fas utvecklas produkten eller tjänsten rent fysiskt. Utöver själva 
produktutvecklingen formas även marknadsföringsplanen samt produktionsplanen (ibid.). I 
denna fas tas även en tidslinje fram för varje delmoment (ibid.). Fasen innefattar även en viss 
form av scenarioanalys där olika scenarion tas fram.  
Fas 4 ”Test och utvärdering” Denna fas består av olika typer av utvärderingar som utgörs av 
olika tester. Det första testet undersöker om produkten fungerar i helhet och om det finns 
eventuella buggar (ibid.). Det andra testet utförs av en mer sakkunnig person som kan sätta 
produkten i ett sammanhang och utvärdera den utifrån dess syfte (ibid.). Det tredje testet är ett 
rent marknadstest där produkten testas av marknaden (ibid.).  
Fas 5 ”Produktlansering” Den sista fasen utgör av produktlansering vilket är den fas där 




Innovationsdiffusion skildrar förloppet för hur en innovation sprids i samhället eller på en 
marknad (Roger, 2003). Vidare menar författaren att diffusion är den del i förloppet som 
sprider innovationen genom olika kanaler över tid från individ till individ i ett socialt system 
(ibid.). 
En innovation kan ta olika lång tid att etablera sig i samhället. Vissa innovationer lanseras inte 
på rätt sätt medan andra ligger före eller efter sin tid menar Rogers (2003). 
3.1.3 Innovationsvariabler  
För att en innovation skall lyckas behövs det fem attribut enligt Rogers (2003). Dessa attribut 
beskriver hur individen uppfattar innovationen och eftersom individen i det sociala systemet 
är nyckeln till en god spridning, blir därför dessa attribut grunden för hur snabbt innovationen 
kommer spridas (ibid.). De fem attributen beskrivs enligt Rogers (2003) som; relativ fördel, 
observerbarhet, kompatibilitet, komplexitet och testmöjlighet. 
Attributet ”Relativ fördel” beskriver hur mycket bättre en innovation är gentemot en 
konkurrerande föregångare (Roger, 2003). Författaren påpekar att det är viktigt att 
understryka att det är vad som upplevs utifrån individen som räknas som fördelaktigt och inte 
de faktiska fördelarna (ibid.). Relativa fördelar kan exempelvis vara pris, kvalitet, service, 
distribution, användarvänlighet, design med flera. En innovation med högre relativ fördel 
kommer i regel ha en högre adoptionstakt det vill säga spridas fortare (ibid.). En annan typ av 
relativ fördel är en så kallad ”förebyggande fördel” (ibid.). En förebyggande fördel kommer 
så småningom få framtida fördelar men behöver i nutid inte vara fördelaktig. Dessa 
förebyggande fördelar är fortfarande klassade som relativa fördelar men kommer ha en 
långsammare adoptionstakt på grund av att individen inte kan uppleva de positiva 
konsekvenserna av dem än, jämfört med en fördel som ger direkt avkastning (ibid.). Ett 
exempel på en förebyggande fördel är en försäkring. En försäkring innebär en kostnad i nuet 
men förebygger eventuellt en ännu högre kostnad i framtiden. Fördelen fås med andra ord i ett 
senare skede och det behöver inte heller finnas någon garanti för att den utgör någon nytta 
(ibid.). Andra författare (Mahajan, 1990; Tornatzky, 1982) kritiserar Rogers (2003) ”relativ 
fördel” och menar bland annat att det finns risk för det blir en slasktratt för alla egenskaper. 
Vidare menar de även att det blir svårt att påvisa fördelarna och i synnerhet de förebyggande 
fördelarna. Detta besvarar Roger (2003) med att tillföra ytterligare ett begrepp, 
”observerbarhet” vars syfte är att synliggöra egenskaperna. Annan kritik som riktas mot 
Rogers (2003) relativa fördel är att han inte särskiljer de ekonomiska fördelarna med de 
fysiska egenskaperna (Tornatzky, 1982).    
En innovations ”observerbarhet” innebär till vilken grad en innovation är synlig för 
användaren med avseende på olika moment (Roger, 2003). Enligt Chismar et al., (2003) kan 
observerbarhet delas in i två delar; ”resultat” och ”demonstration”. Ett gott resultat efter 
upprepade testomgångar ger bättre innovationsspridning än ett resultat med varierande 
kvalité. På samma sätt får en innovation en bättre spridning om den går att demonstrera i 
högre utsträckning (ibid.). Dock kan vissa innovationers observerbarhet vara begränsade av 
olika anledningar och detta leder då generellt till en långsammare spridning av innovationen i 
och med att osäkerheten ökar (Roger, 2003). Exempelvis är det fördelaktigt om en 
bilförsäljare kan påvisa bilens fysiska egenskaper i form av resultat såsom 
bränsleförbrukning, topphastighet, koldioxidutsläpp med flera. Likaså är det fördelaktigt om 
den eventuella löparen får provköra bilen själv och uppleva de påstådda resultaten.  
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”Kompatibilitet” beskriver hur väl en innovation överensstämmer med användarens 
preferenser, erfarenheter och kunskaper (Roger, 2003). Författaren menar till exempel att en 
innovation kan vara mer sofistikerad än de kunskaper användaren besitter. Vilket leder till att 
innovationen har en låg kompabilitet trots den högre relativa fördelen. På så sätt upplevs inte 
fördelen i brist på kompabilitet. En innovation med hög kompabilitet har stor genomslagskraft 
på marknaden samt högre kompabilitet möjliggör generellt en större målgrupp(ibid.). En 
inkompatibel innovation innebär att användaren behöver genomgå en process av ny kunskap 
eller värderingar för att därefter kunna adoptera den nya innovationen (ibid.). Exempelvis är 
det svårare för en gammal person att adoptera en smart-phone än vad det är för en ung person. 
Detta på grund av att den äldre personens inställning och kunskap till ny teknik oftast är 
bristfällig jämfört med den unga personens och denne kommer därför adoptera innovationen i 
ett tidigare skede än den äldre. Detta leder till att innovationsförloppet blir långsammare 
eftersom användaren först måste adoptera en ny inställning eller en ny kunskap (ibid.). 
”Komplexitet” beskriver hur komplicerad en innovation är eller hur svår den är att använda 
och förstå (Roger, 2003). Vidare menar författaren att innovationer som är lätta att förstå sig 
på accepteras snabbt i samhället och sprids lavinartat medan komplicerade innovationer är 
tidskrävande i sin spridningsfas. Exempelvis var adoptionen av trepunktsbältet mycket 
långdragen på grund av oförståelse. Problemet var inte att sätta på sig det, utan att förstå vad 
det skyddade emot (ibid.). Detta är ett exempel på hur en produkt kan vara kompatibel men 
samtidigt komplex. Komplexitet innebär oftast starka normer som blir svåra att bryta (ibid.).  
En innovations ”testmöjlighet” har stor betydelse för hur snabbt den kommer att spridas 
(Roger, 2003) Författaren menar att en innovation som testats i stor utsträckning sprids 
snabbare än en innovation som inte testats (ibid.). Dels på grund av att den osäkerhet som 
finns försvinner i takt med testandet men också på grund av att kunskap, inställning och 
förståelse ökar hos användaren som också är grundpelare i hur snabbt en innovation kan 
spridas (ibid.). En innovation måste testas och gärna i den miljö som den senare ska användas 
i. Detta innebär en risk för användaren om denne inte vet om innovationen är lämpad för rätt 
miljö eller ändamål (ibid.).  
Sammanfattningsvis handlar Rogers (2003) innovationsvariabler om hur innovationen 
upplevs utifrån användarens perspektiv. Varje variabel utgör ett potentiellt hinder eller 
möjlighet för hur innovationen ska upplevas (ibid.). Kärnan inom innovationsspridning är att 
innovationen upplevs så fördelaktig som möjligt där variablerna bör ses som kategorier av hur 
en innovation kan upplevas (ibid.).  
3.2 Risk 
Risk är en faktor som påverkar spridningshastigheten av en innovation (Roger, 2003; Ostlund, 
1974). Risk upplevs i regel alltid subjektivt men kan däremot mätas i kvantitativa termer. 
Oftast när personer eller företag involveras är risken subjektiv. Riskaversion är ett 
nationalekonomiskt begrepp och teori som beskriver människors beteende vid värdering av 
risk och risk i förhållande till chans.  Teorin delar upp människor i tre grupper; 
”riskbenägen”, ”riskneutral” och ”riskavikande”. Där de olika grupperna tar större eller 
mindre risk beroende på typ (Krieger & Blum, 2015) Prospektteorin är en annan ekonomisk 
och psykologisk teori som förklarar hur människor förhåller sig till osäkerhet i förhållande till 
sannolikhet (Doerr, 2015). Teorin säger att människor tenderar att övervärdera risken att 
förlora jämfört med chansen att vinna även om utfallet för de båda scenariona är direkt 
jämförbara (ibid.). Exempelvis om en person skulle singla slant där förlusten eller vinsten är 
50 SEK, kommer känslan av förlust upplevas som större än vad känslan av vinst upplevs som. 
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Likaså mattas det upplevda värdet av, om vinsten eller förlusten ökar eller minskar. Med 
andra ord så upplevs en ökande vinst eller förlust som ett överflöd och minskar således i 
betydelse. Det blir således mer abstrakt ju mer det ökar (Doerr, 2015; Krieger & Blum, 2015). 
Orsaken till detta grundas i att det förlorande scenariot upplevs göra större skada än vad det 
vinnande scenariot skulle göra nytta. Samtidigt är skadan och nyttan ur ett ekonomiskt 
perspektiv lika mycket värda (ibid.). Detta kan dock bero på att det oftast saknas ett 
sammanhang kopplat till scenariot. Det vill säga även om båda utfallen är lika i ett 
ekonomiskt perspektiv så värderas det negativa scenariot som större eftersom det kan orsaka 
negativa kedjereaktioner (Krieger & Blum, 2015). Det kan även bero på att de negativa 
konsekvenserna är mer konkreta än de positiva och på så vis lättare att ta till sig. I Figur 1 
illustreras prospektteorin där det går att se hur det upplevda värdet av vinsten avtar mer än det 
upplevda värdet av förlusten. Figur 1 illustrerar även att värdena för y-axeln är exponentiellt 
avtagande, vid utgångspunkten 0.  
 
Figur 1.    Grafen visar att vid x-axelns värde +/-10 är det negativa y-värdet större i förhållande till det positiva 
y-värdet (Krieger & Blum, 2015). 
Det finns en mängd olika faktorer som kan utgöra en risk för en aktör och som på så vis 
skapar en osäkerhet för denne (Roselius 1971). Exempel på vilka risker som vanligtvis har 
stor betydelse för en aktör är; förhöjda kostnader, förlorad tid, hälsorisk, risk att förlora 
image, förlorade kunder etcetera (Roselius, 1971; Ostlund, 1974). Oftast så rör det sig om 
upplevd risk på grund av att användaren kanske inte känner till ett företag sen innan eller att 
denne står inför beslut att gå in i en ny bransch som denne inte är bekant med (Roger, 2003). 
Med andra ord, menar författaren att risken egentligen inte finns utan upplevs bara på grund 
av det okända (ibid.). 
Ett tillvägagångssätt för att minimera osäkerheten är exempelvis genom att använda redan 
beprövad teknologi (Roselius, 1971). Ett annat sätt som minimerar osäkerheten är att förlita 
sig till en specifik tillverkare som sedan tidigare är känd för att leverera till en viss standard 
(ibid.). Det senare tillvägagångssättet benämns som varumärkeslojalitet. Dessa sätt att 
minimera osäkerhet är enligt Roselius (1971) de två mest effektiva och viktiga.  
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3.3 Kommunikation och diffusion 
Det finns en rad olika kanaler som används för att kommunicera mellan två parter. 
Kommunikation kan vara muntligt eller skriftligt och kommuniceras via människor eller 
juridiska personer såsom företag (Roger, 2003). Beroende på vilken målgrupp som 
kommunikationen riktas till, används olika metoder för att kommunicera (ibid.).  För att 
lyckas med innovationsdiffusionen måste rätt kanaler användas i kommunikationen. Olika 
kanaler fyller olika syften med kommunikationen (ibid.). Således kan det vara bra att 
kommunicera en sak i en kanal medan en annan sak i en annan kanal trots att det gäller 
samma innovation. Massmedia är exempel på en kanal som flitigt används för att sprida 
information till en bred eller till flera målgrupper (Robertson, 1967; Roger, 2003). Likaså har 
sociala medier en stor effekt vad gäller omfattning och hastighet av spridningen, däremot så 
har dessa två kanaler inte samma effekt vad gäller kvalitet och penetration. Kanaler som har 
smal men djupare penetration i målgrupperna är exempelvis konferenser, personliga möten 
och andra mer informativa sammankomster (Roger, 2003).  I dessa kanaler går det både att 
rikta informationen i en mer precis riktning samt att informationsplattformen är betydligt mer 
förankrad än vad exempelvis plattformen för sociala medier är. Skillnaderna som uppkommer 
är att massmedia och sociala medier får en bred men ytlig spridning och passar sig bättre för 
att sprida attityder och känslor. Medan personliga möten och informativa sammankomster har 
en smalare målgrupp men kan istället ge en mer informativ och korrekt kommunikation 
(ibid.).  Roger (2003) menar att parter oftast är mer kompatibla och mottagliga för 
information och feedback, så kallad tvåvägskommunikation, än det förstnämnda. Detta 
styrker även Robertson (1976).  
Individer som påverkats av en mer informativ och personlig nivå är mer benägna att adoptera 
innovationen än personer som påverkats via massmedia (Roger, 2003; Zappa, 2011). Vidare 
beror detta på att individen gör en subjektiv bedömning av den information som inhämtats 
och beroende på dennes attityd och värdering av kommunikationskanalen kommer denne 
acceptera informationen olika. Informativa kanaler bygger dessutom oftast bättre relationer 
eftersom ett djupare och mer intellektuellt samtal förs mellan parterna (Roger, 2003; Zappa, 
2011). En annan faktor som har inverkan är om individen likställer sig eller vill förknippas i 
högre grad med källan till informationen med avseende på yrke, status, stereotyp (Roger, 
2003; Mahajan, 1990). Vidare menar författarna att individen då kommer vara mer mottaglig 
för adoption av innovationen än om källan hade varit någon som personen inte likställer sig 
med eller vill förknippas med.  
3.3.1 Det sociala systemet 
Det sociala systemet är själva spelplanen där innovationen kommer spridas. När innovationen 
väl är etablerad på spelplanen sprider den sig av sig självt till viss del (Roger 2003). Detta 
sker genom att aktörer påverkar andra aktörer sinsemellan, både psykologiskt men även 
erfarenhetsmässigt (Peres et al., 2010; Roger, 2003). Dessa erfarenheter sprids framförallt 
inom det avsedda nätverket men kan även spridas till andra nätverk som ursprungligen inte 
var avsedd för innovationen (Peres et al., 2010). Författarna fortsätter och menar att när 
erfarenheter sprids från nätverk till nätverk så påskyndas spridningsprocessen ytterligare men 
att detta är mindre sannolikt för att ske. 
3.4 Tiden  
Tiden är ett fundamentalt element inom Innovationsdiffusion och enligt Roger (2003) går den 
att dela in i tre olika sammanhang när det kommer till adoption av innovationer. Dessa 
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sammanhang kallas; adoptionsbeslutsprocessen, adoptionskategorierna samt adoptionstakten 
(ibid.).  
”Adoptionsbeslutsprocessen” beskriver den process där en aktör bestämmer sig om denne ska 
implementera innovationen eller ej. Första fasen i denna process benämns som 
”kunskapsskedet” och är i grunden en informationsinsamling (Roger, 2003). Vanligtvis söker 
aktören information aktivt då denne är i behov av en innovation men kan också passivt 
utsättas för information i form av reklam (ibid.). Dock är detta i praktiken en semi-passiv 
handling då aktörer oftast medvetet befinner sig i miljöer där denna typ av information 
existerar. När aktören samlat tillräckligt med information går denne in i nästa skede som är 
”uppfattningsskedet” (ibid.). I detta steg skapar sig aktören med den insamlade informationen 
en uppfattning om innovationen. Därefter söks ytterligare information men i begränsad 
omfattning för att bland annat minimera osäkerhet. Detta sker i aktörens närhet bland bekanta 
och välrenommerade personer. Nackdelar vägs gentemot befintliga produkter och 
konkurrerande innovationer, därefter skapas en positiv eller negativ uppfattning som kommer 
ligga till grund för nästa skede, beslutsskedet (ibid.). I detta steg fattas beslutet om det är det 
aktören letar efter och om innovationen ska implementeras eller ej. Då undersöks resultat från 
eventuellt gjorda tester samt genomförandet av eventuella demonstrationer. Dessa resultat och 
demonstrationers syfte är att minimerar osäkerheten och att öka chanserna till att innovationen 
accepteras (ibid.). Beroende på vilken grad av implementation som adoptionsbeslutsprocessen 
har genomgått kommer innovationen vara mer eller mindre lyckosam. Med andra ord måste 
samtliga faser inom processen vara väl genomgångna. Vid avsaknad av information, 
erfarenheter, testresultat eller annan betydelsefull data kommer användande av innovationen 
innebära för stor osäkerhet och därför förkastas (ibid.).  
”Adoptionskategorier” går igenom olika typer av köpbeteenden som olika aktörer kan delas 
upp i. Dessa köpbeteenden baseras utefter hur snabbt en aktör bestämmer sig för att adoptera 
en innovation i förhållande till när denne först blev informerad om innovationens existens. 
Roger (2003) menar att detta bestäms utifrån ren beteendeteori där vissa personer är mer 
riskbenägna än andra, det vill säga med samma ingångsvärden upplever olika människor risk 
olika vilket även Doerr (2015) påpekar. Några väljer en högre risk och adopterar i ett tidigt 
stadie medan andra väljer att adoptera innovationen i ett senare stadie då innovationen är mer 
beprövad (Valente, 1996). 
Dessa beteenden delar in aktörer i fem olika riskprofiler med avseende på riskbenägenhet. 
”Pionjärer”, ”tidiga adoptörer”, ”tidig majoritet”, ”sen majoritet” och ”eftersläntrare”. 
Enligt Rogers (2003) tillhör pionjärerna de första aktörerna som implementerar innovationen 
och brukar vanligtvis vara få till antalet. Han menar att dessa pionjärer är mer riskbenägna än 
de andra grupperna och värdesätter att vara först ut på marknaden med innovationer. Dessa i 
sin tur påverkar nästa kategori som fortfarande är riskbenägna men som ändå vill se någon 
annan ta första steget (ibid.). Dessa kallar Roger (2003) för tidiga adoptörer och är vanligtvis 
till antalet, fler än innovatörerna men fortfarande förhållandevis få. Därefter kommer den 
tidiga majoriteten av aktörer och innovationen i fråga börjar nu tydligt öka exponentiellt med 
avseende på adoptionstakten (ibid.). Därefter kommer den sena majoriteten som till antal är 
lika stor som den tidiga majoriteten men adoptionstakten börjar i denna kategori att avta. 
Slutligen adopterar även de sista aktörerna innovationen. Denna kategori kallas eftersläntrare 
och är minst riskbenägen. I detta skede har många initiala problem rättats till och förbättrats 
och det finns en tydlig signal kring huruvida innovationen är lyckad eller inte. Osäkerheten är 
därigenom kraftigt reducerad (ibid.).  
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”Adoptionstakten” är den hastighet som innovationen adopteras med. Adoptionstakten 
bestäms efter antalet adoptörer vid en viss tid. Adoptionstakten är därmed som störst när flest 
adopterar den, vilket vanligtvis inträffar när den ”tidiga majoriteten” eller ”sena majoriteten” 
adopterar innovationen. I Figur 2 illustreras de olika adoptionskategorierna och den generella 
fördelningen emellan samt när adoptionstakten är som störst.  
 
Figur 2.    Grafen visar en normalfördelning (röda linjen) där toppen nås vid 50 % adoption vilket korrelerar 
med adoptionstakten som i sin tur avtar vartefter normalfördelningen närmar sig slutet.   
I Figur 2 visas en normalfördelning av de olika adoptionskategorierna och illustrerar 
respektive kategoris marknadsandel. Figur 2 visar även adoptionstakten som även korrelerar 
med adoptionskategoriernas marknadsandelar. 
3.5 Faktorer för lyckad produktutveckling och produktlansering 
Många produkter som framställs idag kommer aldrig ut på marknaden och av de få som 
kommer ut är en stor del av dessa lanserade en lång tid innan de blivit etablerade på 
marknaden (Ljungberg & Edwards, 2003). Enligt en studie kan det röra sig om upp till 90 % 
av alla tekniska utvecklade produkter som aldrig kommer ut (Jong et al., 2015). En av 
anledningarna till detta fenomen är att fokus har varit på att utveckla de primära 
funktionsegenskaperna som produkten behöver men till kostnaden av att andra sekundära 
viktiga egenskaper glömts bort (ibid.). Dessa sekundära egenskaper är ofta områden som 
omfattar; certifiering, återvinningsbarhet, förnyelsebart, hälsa och miljö (ibid.). Trots att de 
primära produktegenskaperna som utgör själva kärnan av en produkt, är bättre än befintliga 
produkter, behöver inte den totala nyttan överträffa (ibid.). Produkters egenskaper delas därför 
in i fysiska och immateriella egenskaper. Där de fysiska egenskaperna är huvudsakligen 
funktion, vikt, användarvänlighet medan de immateriella egenskaperna kan vara attityder, 
mode, trender, känsla eller dylikt (ibid.). Dock är det betydligt svårare för både kunden såväl 
som för tillverkaren att förstå sig på dessa immateriella egenskaper. Ibland måste kunderna 
lära sig att uppskatta en produkt menar Ljungberg & Edwards. Det är viktigt att förstå att det 
kan finnas mervärde i en produkt annat än i dess funktionalitet (ibid.). Det är också viktigt för 
tillverkare att förstå att en produkt kan utstråla en känsla menar författarna och fortsätter. 
Vissa produkter känns billiga och andra mer lyxiga (Ljungberg & Edwards, 2003). Material 
har därför en stor betydelse utöver vilka egenskaper de kan inneha menar dem. Ett företag 
som använder sig av ett visst material av en viss kvalité kan därför också själv förknippas med 
den känsla som konsumenten upplever i produkten (ibid.). Likaså kan en produkt få en attityd, 
exempelvis modernt eller trendigt. Det är dock svårt för adoptörer att veta vilka sekundära 
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värden som efterfrågas, vilket kan vara en anledning till att innovatörer sällan tillgodoser dem 
(ibid.). Image är en mycket viktig aspekt för att en produkt ska bli väletablerad på marknaden. 
En produkts image beskriver hur individer uppfattar den och det kan både vara beskrivning av 
produktens funktion såväl som dess attityd (ibid.). Genom att använda sig av produktens 
egenskaper, härkomst eller teknologi kan tillverkaren framkalla en bra image som på så sätt 
säljer sig själv (ibid.).  
3.6 Marknadsanpassning 
Kairo Future (2005) menar att det skett och pågår ett paradigmskifte där världen går från en 
produktionscentrisk ekonomi till en konsumentcentrisk ekonomi. Konsumenten blir på sikt en 
knappare resurs eftersom produktionskapaciteten accelererar i snabb takt vilket skapar 
utbudsöverskott (ibid.). Detta leder till att konsumenten får ett allt större övertag i takt med 
den fortlöpande globaliseringen. Således bör fokus läggas på att fånga och behålla kunder 
snarare än att lägga fokus på produktionen (ibid.). Ljungberg & Edwards (2003) menar också 
att det skett ett paradigmskifte inom produktutveckling och att det viktiga idag, är istället att 
tillgodose kundernas behov i en högre utsträckning.  
En förutsättning för att åstadkomma mer marknadsanpassning är att ha en god 
marknadskontakt. Med marknadskontakt menas att tillverkaren har en öppen dialog med 
konsumenten där tillverkaren syftar till att förstå sig på den rådande marknadssituationen 
(Ljungberg & Edwards, 2003). För att förstå och uppfatta vad marknaden efterfrågar är korta 
försörjningskedjor att föredra då det ökar kommunikationen (Silf Competence, 2017). I och 
med globaliseringen gäller det också att utnyttja detta fenomen till sin egen fördel och inte 
endast rikta sig mot inhemska marknaden. Ibland kan en utländsk marknad vara mycket mer 
benägen att adoptera en produkt. Således är det viktigt att ha en bred syn på marknaden i stort 
(ibid.). 
3.7 Tjänstedominerande logik 
Service dominerande logik är ett förhållandevis nytt tänksätt som succesivt breder ut sig bland 
företag. Dess teori bygger på att marknadsföring bör utgå ifrån immateriella resurser såsom 
samarbete inom försörjningskedjan, service, och immateriell kundnytta istället för det 
materialistiska synsättet där produkter och resurser ska överträffa varandra (Vargo & Luch, 
2004). I ett innovationssammanhang innebär service dominerande logik att innovationen 
överträffar befintliga produkter genom en bättre service snarare än en fysisk bättre produkt. 
Med andra ord att frångå vad det är för något som ska levereras och istället fokusera på hur 
det ska levereras (ibid.). Teorin delar upp resurser i två kategorier där operanda resurser är 
fysiska tillgångar inom företaget och operanta resurser som är immateriella tillgångar i form 
av kunskap, service, erfarenhet och relationer. Teorin menar att genom att fokusera på de 
operanta resurserna så skapas en service dominerande logik inom företaget som då leder till 
bättre service och tillslut en förbättrad produkt.  
3.8 Produktens fysiska attribut 
En produkts fysiska attribut är bland annat viktigt för att skapa rätt image av produkten. Både 
dess utseende och sammansättning signalerar en viss känsla av kvalité och det är därför 
viktigt för tillverkaren att deras produkt framhäver rätt känsla hos användaren (Ljungberg & 
Edwards, 2003). Även produkter som inte kommer synas lika mycket har betydelse för hur de 
kommer se ut. I och med att dessa produkter någon gång installeras kommer de då att 
förmedla en viss kvalitékänsla, dock inte i lika stor utsträckning (ibid.). 
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En annan metod föra att påverka produktens kvalité är priset. Priset kan användas föra att 
styra individers förväntningar (Ljungbergs & Edwards, 2003). De menar att en produkt som 
är dyr relativt andra liknande produkter, förmedlar generellt en högre kvalité. Även om 
produkten reas ut till ett lägre pris så påverkar detta produktens image enligt författarna. 
Ytterligare en imagepåverkande faktor är om produkten är certifierad. En certifiering kan 
innebära att produkten har framställts med vissa krav, exempelvis krav på råvaran eller krav 
på arbetet i själva framställningen (ibid.).  
3.8.1 De fem kvalitéperspektiven 
Kvalité är ett ytterst subjektivt begrepp och kan innebära väldigt olika saker beroende på vem 
som frågas. Kvalité brukar oftast förknippas med hållfasthet, livslängd, utseende eller andra 
konkreta attribut medan för vissa innebär kvalité även service (Strandberg, 2016). Ibland kan 
undermåliga produkter med avseende på fysiska attribut kompenseras eller maskeras genom 
service i form av en tjänst (ibid.). Det är därför viktigt att förstå sig på hur kunden som ska 
använda produkten uppfattar kvalité samt förstå dennes syfte med produkten och dennes 
värderingar (ibid.).  
Enligt Garvin (1984) finns det 5 mjuka kvalitetsperspektiv som karakteriserar kvalité; 
”känslobaserad kvalitet”,” användarbaserad kvalitet”, ”tillverkningsbaserad kvalitet”, 
”Produktbaserad kvalitet” samt ”värdebaserad kvalitet” (Garvin, 1984). Dessa perspektiv 
ligger som grund för synen på kvalitet och individen kan med dessa fem perspektiv skaffa sig 
sin egen uppfattning av vad kvalitet innebär (ibid.). Vidare nämner även Garvin (1984) ett 
begrepp som han kallar ”rätt kavitet” och som enklast kan översättas till den av kunden, 
efterfrågade kvaliteten. Det vill säga en unik komposition av nedanstående perspektiv 
(Garvin, 1984).  
”Känslobaserad kvalitet” är upplevd kvalitet av det totala intrycket och kan inte definieras av 
några attribut. Den är på så sätt subjektiv i sin mening eftersom den väcker olika känslor hos 
varje individ (ibid.). 
”Användarbaserad kvalitet” bestäms efter produktens förmåga att uppfylla kundens behov 
som den är avsedd för att göra (Garvin, 1984). Om kunden anser att produkten har en hög 
användbarhet kommer kvaliteten att vara hög (ibid.).  
”Tillverkningsbaserad kvalitet” bestäms vartefter den faktiska produkten överensstämmer 
med den tänkta produkten (Garvin, 1984). Författaren menar om produkten uppfyller alla krav 
som tillverkaren har för avsikt att uppfylla kommer kvaliteten vara hög. Tillförlitlighet är ett 
nyckelord menar (Strandberg, 2016).  
”Produktbaserad kvalitet” mäts objektivt och kvantitativt genom att produkten kan uppvisa 
vissa attribut (Garvin, 1984). Dessa kan jämföras med andra produkter för att då se hur väl de 
attribut som eftersträvas överensstämmer och skiljer sig mot andra produkter (Strandberg, 
2016).  
”Värdebaserad kvalitet” bestäms genom det slutgiltiga priset i relation till de övriga 
kvalitetsaspekterna (Garvin, 1984). En produkt med högt pris förväntas överensstämma till 
hög grad av det kunden förväntar sig. Ett för högt pris beroende på en för hög 
produktionskostnad kan vara ödestiget (ibid.).   
Dessa fem synsätt omfattar hela kvalitetsperspektivet enligt Garvin (1984), men beskriver 
dock inte hur kvalitet uppfattas utifrån individen. Hur kvaliteten uppfattas är en subjektiv 
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ensak som i ett senare skede måste definieras mellan tillverkare och kund eller målgrupp 
(Garvin, 1984; Strandberg, 2016).  
3.9 Teoretiskt ramverk  
Utifrån teorin har ett teoretiskt ramverk skapats som syftar till att illustrera studiens struktur 
och uppbyggnad. Ramverket illustreras i form av en figur. I den övre delen av figuren 
illustreras teorierna kring kvalitetsperspektiv, tjänstedominerande logik samt upplevd risk och 
risktagande. Dessa tre teorier är grunderna i hur en innovation skapas eller hur en produkt 
anpassas efter existerande marknad. Tillsammans bildar de således en marknadsanpassning 
vilket i senare skede kan leda till innovation. Denna marknadsanpassning är en idé som 
succesivt utvecklas till en innovation genom olika processer. Dessa processer behandlar 
teorierna Stage Gate Model och Innovationsspridning. Under utvecklandet av innovationen 
krävs samtidigt konstant återkoppling till grunderna för hur innovationen uppkom. Det är 
således ett parallellt vidareutvecklande av samtliga av dessa teorier som tillslut leder till en 












Figur 3. Beskrivning av det teoretiska ramverket som utgörs av teorin olika delar. 
 









4 Empirisk bakgrund 
Detta kapitel syftar till att beskriva bakgrunden till det resultatet behandlar så att läsaren har 
rätt information och kan få en djupare förståelse kring resultatet. Vidare syftar kapitlet till att 
behandla tidigare studier som i ett senare skede även kommer ligga som grund för kapitlet 
analys och diskussion. Inledningsvis i detta kapitel beskrivs 3D-skrivning som teknologi och 
dess koppling till tandteknik samt hur 3D-skrivning skulle kunna utgöra en innovation inom 
denna bransch. Därefter beskrivs tidigare studien som behandlar innovationsspridning och 
vilka slutsatser som dragits i dessa studier.  
4.1 3D-skrivningsmetoder 
Det finns olika metoder att utföra 3D-skrivning på. Några av de vanligast förekomna är 
extrudering, pulverbädd, riktad energistrålning, fotopolymerisation, laminering och stickning. 
Dock är extrudering den mest förekomna tekniken när det gäller 3D-skrivning och särskilt när 
det gäller biobaserade material (Claude et al., 2015). 
Extrudering är en teknik som i det närmaste kan liknas med att spritsa. Den går ut på att 
pressa ut ett flytande material ut ur ett munstycke som i sin tur riktas mot den plats där det 
flytande materialet skall placeras. Därefter stelnar det flytande materialet relativt snabbt och 
ett nytt lager kan adderas (Claude et al., 2015). Beroende på vilket material som används 
stelnar materialet antingen genom torkning eller genom en kemisk reaktion (ibid.). Ett av de 
vanligare materialen som förekommer vid 3D-skrivning är termoplaster och dessa härdar 
genom kemisk reaktion. Vid tillverkning av biokompatibla komponenter är denna metod den 
mest förekomna då det enkelt går att kombinera eller enbart använda biobaserade material. 
(ibid.). 
4.1.1 Material 
Det material som huvudsakligen används vid extrudering med termoplaster är polylaktid 
(PLA), akrylnitril-, butadien- och styren-monomer (ABS) och polyeten (PE), varav PLA är 
den enda 100 % biobaserade plasten (Claude et al., 2015). PLA kan även kallas för poly-
mjölksyra eftersom den omvandlas till mjölksyra vid nedbrytning och är harmlös i exempelvis 
en människokropp (ibid.). 
PLA, ABS och PE går även att kombinera med skogsbaserad råvara. Denna kombination går 
under namnet Wood Plastic Composites (WPC) (Claude et al., 2015). Inom WPC finns det 
huvudsakligen två typer av material som används, träpulver och cellulosafiber. 
Träpulverblandning eller cellulosafiberblandning ger olika egenskaper i materialet (ibid.). 
Cellulosafibern fungerar som ett armerande tillskott och gör materialet starkare medan 
träpulvret har ett mer estetiskt värde och ger en form av träkänsla i materialet (ibid.). Både 
träpulver och cellulosafiberbaserat material går att hitta i kommersiella produkter, men dock i 
liten skala (ibid.). 
4.1.2 Implantat och proteser 
Implantat och proteser är vanligtvis gjorda av plast, metall eller keramik (Béland & Wiberg, 
2013). Dessa material har dessvärre biverkningar av olika slag (ibid.). Vidare menar Béland & 
Wiberg (2013) att metallproteser kan orsaka blodförgiftning och keramik kan ge ifrån sig 
obehagliga ljud. Trots dessa negativa konsekvenser är dessa material ändå de som primärt 
används i sjukvården vilket indikerar att det finns potential för förbättringar för nya material 
på marknaden (ibid.). Cellulosabaserade kompositmaterial är ett sådant material och kan 
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göras starka samtidigt som de är formbara. Det går även att kombinera med andra material 
vilket utökar möjligheterna (ibid.). En annan viktig egenskap är att de går att göra till både 
passiva och aktiva material. Ett aktivt material skulle kunna reagerar med kroppen på ett 
önskat sätt medan ett passivt skulle förbli icke reaktivt. Båda scenarion föranleder minimala 
utsläpp i kroppen. Ett exempel på ett sådant material är PLA med cellulosafiber (ibid.). 
4.2 Tidigare studier 
4.2.1 Påverkansfaktorer vid innovationsspridning 
Det har genomförts ett antal tidigare studien inom området innovationsspridning. Bland annat 
en studie från Chalmers Tekniska Högskola som studerade ny typ av ventilationsfläkt till 
krypgrunder.  
”Påverkansfaktorer vid innovationsspridning En studie om hur DryVent Solutions AB kan 
påverka sin produkts spridningshastighet” (Brodefors et al 2015).  
I denna studie framgår det att en innovations spridningstakt dels påverkas av innovationens 
attribut enligt Roger (2003)  men även hur informationen om innovationen sprids.  
De slutsatser som togs fram var att DryVent som tillverkar ventilationsfläktar för 
krypgrunder, behöver fokusera på att kommunicera lösningen på problemet istället för att 
belysa problematiken. På så sätt förknippar potentiella adoptörer lösningen av problematiken 
med deras produkter, vilket ökar spridningstakten. Vidare menar författarna till studien att val 
av kommunikationskanal är viktigt, där olika personer i potentiella kunders närhet är de mest 
inflytelsefulla. Den mest effektiva kanalen skulle vara ”word to mouth” vilket enligt Rogers 
(2003) är en del i det han benämner som interaktion i det sociala systemet. De viktigaste 
budskapen att föra vidare var produktens ”verkan”. Om produktens verkan tydliggörs minskar 
den upplevda risken. I studien visade det sig också att attributen utgjorde en stor betydelse för 
spridningen. Ett attribut som visa sig vara viktigt var att produkten synliggjordes för andra än 
adoptören själv. Vidare var även attribut som driftkostnaden viktig medan attribut som 
miljövänlighet inte var lika viktig. Slutligen påpekades även att olika risker som kan 
förknippas med produkten bör minimeras i så stor utsträckning som möjligt. De menade att 
det framförallt är upplevda risker som kan försvinna om företaget marknadsför sig lite genom 
att bland annat skapar ett varumärke.  
4.2.2 Nya skogsbaserade material 
I en annan studie kring innovationsspridning vid Sveriges lantbruksuniversitet, undersöktes 
hur nya skogsbaserade material uppfattades av potentiella användare. I denna studie 
exemplifierades Durapulp som produkt.  
”Nya skogsbaserade material – Från Labb till Marknad" (Lind, 2011) 
 
De slutsatser som drogs var att nya material behöver med stor säkerhet vara billigare för att 
kunna bli konkurrenskraftiga. Vidare menar författaren att om de inte är billigare så måste 
materialet åtminstone vara bättre på något sätt. Ingen i studien ville betala mer för att 
materialet hade skogligt ursprung även om många deltagare ansåg att det vara bra att 
materialet var förnyelsebart. Deltagarna menade att om de miljömässiga aspekterna kostar 
extra eller måste vägas mot andra aspekter kommer miljöaspekterna värderas lågt. Utöver 
priset som prioriterades högst bland deltagarna var den tekniska funktionen som prioriterades 
högst. Vidare framgick det av studien att de relativa fördelarna fanns men var främst 
miljömässiga och låg vikt. Deltagarna efterfrågade istället tekniska och fysiska egenskaper 
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vilket materialet saknade till stor del. Vidare framkom det att marknadskontakt var essentiellt 
och att produkten måste fylla ett behov på marknaden. Med andra ord måste den utgöra ett 
mervärde som är eftertraktat.  
4.2.3 Attityd till innovationer 
En annan studie från Umeå universitet behandlade innovationen fingeravtrycksläsare i 
mobiltelefoner. 
 ”Attityd till innovationer: En studie om fingeravtrycksläsare i mobiltelefoner” (Haglund & 
Turunen, 2014) 
I denna studie kom författarna fram till att användbarheten måste framhävas mer tydligt, med 
andra ord de relativa fördelarna. Vidare framhävdes att det att risken med fingeravtryckläsare 
måste minimeras då denna upplevdes som hög. Författarna menar att om dessa två faktorer 
maximeras och minimeras så höjs förtroendet för tekniken och ett så kallat bestående 







Empirin är det avsnitt som redovisar resultatet och beskriver det data som erhölls från 
undersökningen. I detta kapitel beskrivs först de metoder och tekniker som respondenterna 
använder sig av. Därefter beskrivs respondenternas syn på hur en innovation skulle kunna 
möjliggöras inom tandteknik, utefter teorins olika delar. Resultatet följer därför samma 
ordning som teorikapitlet.  
5.1 Dagens metoder och tekniker 
Undersökningen i denna studie omfattar sju tandtekniker från olika företag. Dessa 
tandtekniker arbetar alla på olika sätt där några tillverkar samma produkter medan andra 
tillverkar unika egna lösningar. Spektrumet av vad en tandtekniker kan göra är brett och så 
som branschutveckling är på väg nu, kommer det bara bli bredare. Variationen i vilket 
material och hur en tandtekniker väljer att göra sina produkter är också stor. Vissa väljer en 
klassisk teknik med mer analogt arbete, andra tekniker väljer en mer digitaliserad väg med 
maskiner och datorer som sitt huvudsakliga redskap.  
5.1.1 Olika tandtekniker 
En tandteknikers olika uppgifter kan bestå av att göra broar, bryggor, proteser, implantat, stift, 
bettskenor eller andra dentala produkter. De flesta respondenter utförde inte alla typer av 
produkter utan specialiserade sig på några få. En faktor som påverkade vilka produkter som 
tillverkas, var den utrustning som fanns att tillgå på kliniken men även en parameter som 
geografi spelade in, eftersom volymen av olika ingrepp varierar och begränsas från ort till ort. 
Generellt var mindre kliniker i mindre orter digitaliserade i lägre utsträckning, detta menar 
respondenterna berodde på att det inte finns tillräckligt mycket jobb på vissa platser. De 
menar att det är stor skillnad om de jobbar i en stor eller liten stad.  
Skillnaderna mellan de olika tandteknikerna åskådliggörs framförallt vid särskilda moment. 
Dessa moment är vid avbildandet av tänderna, eller munnen. Den analoga metoden gör 
avbildandet med hjälp av en massa som sprutas in och stelnar i munnen och som sedan tas ut 
för att finjusteras innan den stelnar helt. Denna avgjutning används sen för att kunna 
modellera och experimentera med tandproteser eller genom att göra nya avgjutningar av 
tänderna, fast då omvänt. Problematiken med denna metod är att materialet som används 
måste tas ut innan det härdar fullständigt i munnen. Detta resulterar i att små förändringar fås 
till följd vid själva uttagandet och avgjutningen vilket leder till att avgjutningen ej blir exakt. 
Dessutom förändras materialet några få mikrometer vid torkning, vilket också skapar 
förändringar i avbildningen. Dessa typer av förändringar måste bearbetas efteråt för att 
modellen ska bli så exakt som möjligt, vilket skapar merarbete för tandteknikern.  
Det andra tillvägagångsättet bygger på en intra oral skanner, som skannar insidan av munnen 
med hög precision. Avbildningen finns därefter som en digital fil, där förändringar kan göras i 
datafilen i någorlunda snabbt förfarande. Programmet som vanligtvis används är CAD. 
Datafilen kan därefter matas in i en dator som kopplas till en maskin, antingen en fräs som 
reducerar material eller en 3D-skrivare som skriver ut material, i form av en avgjutning i det 
format tandteknikern önskar. Föregående analoga metod går också att digitalisera men måste 
då i sin tur skannas in efter färdigställandet av första avgjutningen.  
Beroende på vilket material som används vid framställandet av implantat, används olika 
tillverkningsmetoder. Vissa svårarbetade material kräver mer handarbete medan andra 
material är mer lättarbetade och kan tillverkas i större utsträckning, maskinellt, ofta 
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kombineras metoderna. Beroende på precisionen på maskinen, behöver tandteknikern göra 
mer eller mindre finjusteringar efteråt. Dock behövs alltid ett visst estetiskt arbete göras 
efteråt, oberoende tillverkningsmetod. Detta är för att varje individ har en speciell färgsättning 
och glans på sina tänder och tandkött vilket inte går att efterlikna tillräckligt bra med 3D-
skrivare eller andra maskiner.  
5.2 Innovationsvariabler och dess inverkan 
Första frågan syftar till att ta reda på vilka relativa fördelar som skulle kunna fås av 3D-
skrivning. För att ta reda på detta ställdes frågor om hur tekniken fungerar idag, vilka brister 
den har, vilka moment skulle kunna göras bättre eller annorlunda. Intervjuaren ställde även 
frågor om vilka aspekter som är viktigast vid tillverkning av implantat och vad som 
framförallt urskiljer en bra produkt från en dålig.  
5.2.1 Relativ fördel 
Respondenternas svar var varierande. Respondent 1 uppgav exempelvis att på grund av de 
slipmoment som gjordes för hand, kunde vederbörande få ont i rygg men även ögon. Att slipa 
fram ett implantat kunde ta upp emot fyra till fem timmar. Detta berodde givetvis på vilket 
material som användes men koncentrationsförmågan var ändå väldigt hög och konstant under 
dagen. Likaså kunde de ritningar som gjordes i CAD-program vara långrandiga och på så sätt 
trötta ut vederbörande. Andra respondenter menade att detta var ett mindre problem, dock 
hade dessa respondenter en högre grad av maskinell tillverkning. Vissa av respondenterna 
outsourcade sina implantat och protesbyggen, detta gjorde exempelvis respondent 3.  
”Det rörde sig framförallt om att skicka dessa ner till centrala Europa, tidigare har även 
tandtekniker inom branschen outsourcat tillverkningen till Asien”, (pers. kom. Respondent 3. 
Man Stockholm). 
 Vilket flera respondenter ansåg vara onödigt. Några av respondenterna menade även att om 
man skulle göra arbetet själv så skulle det ta väldigt lång tid. De har inte samma volymer för 
att använda den mest effektiva utrustningen.  
De flesta respondenter är eniga om att det viktigaste med skapandet av implantat och proteser 
är framförallt precisionen. De menar att desto bättre precision desto mindre efterarbete blir 
det. Andra anger hållbarhet som den viktigaste parametern eller att produkten måste vara 
kompatibel med människokroppen. Alla produkter som de tillverkar ska ha en väldigt lång 
livslängd, framförallt om slutkonsumenten är en ung person. En annan faktor som flera 
respondenter nämner som viktig är det estetiska. Det vill säga hur tandprotesen ser ut och hur 
lik den är den riktiga tanden. Det gäller att få rätt lyster och opacitet på tand och tandkött så 
att det ser naturligt ut. Om inte produkterna ser verkliga ut finns ingen avsättning.  
”Tänderna är bland det mest personliga en individ har”, (pers. kom. Respondent 3. Man 
Stockholm). 
Flera andra respondenter samtycker till detta påstående.  
När det kommer till hur en bättre produkt skulle kunna skapas menar respondenterna att det 
påverkas av flera faktorer. Flera respondenter anger att kapandet av onödiga led i form av att 
insourca tillverkningen. Det vill säga att inte outsourca tillverkningen till Centraleuropa och 
ännu hellre till Kina. Det ger framförallt ett miljömässigt plus i kanten, men det är även en 
kostnadseffektivisering och en fråga om tidsåtgång. Om det eventuellt blir något fel, tar det 
väldigt lång tid att åtgärda eftersom det ska skickas fram och tillbaka till och från tillverkaren. 
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En annan sak kring hur en bättre produkt kan erhållas är att helt enkelt att förbättra 
precisionen av maskinerna som redan används. Många gånger måste produkterna efterarbetes 
vilket enligt respondenterna är ett slöseri på tid. När en 3D-skrivare har skrivit klart ska 
produkten ifråga vara färdigställd, detta är enligt respondent 2 ett skäl att inte använda 3D-
skrivare idag då precisionen är för dålig. Detta leder även in på en annan liknande aspekt, 
nämligen tiden. Flera respondenter menar att processen kan bli snabbare. En snabbare process 
ger möjligheten att öka volymerna, vilket ger underlag för att investera i kostsam utrustning, 
såsom en 3D-skrivare. Ytterligare en synpunkt som kom ifrån respondent 4 var att när en 
tandtekniker gör ett manuellt avtryck från munnen så förändras materialet som används när 
det torkar. Detta leder till att när tandteknikern sen tillverkar implantatet måste denne ta 
hänsyn till förändringar i materialet vilket kan vara komplicerat. Enklast vore om maskinerna 
skötte detta per automatik, det vill säga att redan i dataprogrammet tar vederbörande höjd för 
förändringar så att när implantatet skrivs ut överensstämmer det med CAD-modellen.  
5.2.2 Kompabilitet 
En annan fråga som ställdes syftade till att svara på hur användarvänlig en 3D-skrivare 
behöver vara. Med användarvänlig menas huruvida kompatibla tandteknikerna är med 
tekniskt utrustning som huvudsakligen är digitaliserad. Svaren på denna fråga berodde mycket 
på respondenternas tidigare kunskap. De respondenter som var mest tveksamma till 3D-
skrivare arbetade mestadels manuellt. Dessa personer tyckte att det fungerade bra nu som det 
är och såg istället problematiken med att programmera 3D-skrivaren. Respondent 3 menade 
bland annat att en arbetsuppgift som skulle uppstå, blir att kalibrera 3D-skrivaren rätt samt att 
serva den kontinuerligt.  
”Detta är något som tidigare inte ingått i en tandteknikers yrkesroll men i framtiden kommer 
det var en tandteknikers huvudsakliga arbetsuppgifter. Detta är inget problem, det är 
utveckling”, (pers. kom. Respondent 3. Man Stockholm). 
Andra respondenter angav att de inte trodde att det skulle skilja sig mycket mellan de 
arbetsuppgifter de har nu och vad de skulle få med en 3D-skrivare. En stor del av deras 
utrustning var redan digitaliserad och större delen av arbetet skedde redan i datorn menar flera 
respondenter. Det är en fråga om utveckling och anpassning enligt respondent 2. Det 
påpekades även att vissa tandtekniker undviker nya metoder avsiktligen och använder samma 
gamla metoder medan andra aktivt söker efter uppdateringar. Respondent 4 uppger bland 
andra att det kan vara fråga om ett generationsskifte.  
5.2.3 Komplexitet & nytta 
Utöver kompabiliteten undersöktes även den upplevda komplexiteten. Syftet med denna fråga 
var att undersöka om respondenterna upplever 3D-skrivaren som komplex, så till vida att de 
inte kan se nyttan med 3D-skrivning. Här insåg de flesta respondenter att materialåtgången 
förmodligen skulle bli mindre och behöver i så fall slänga alternativt återvinna mindre. 
Förutom de ekonomiska konsekvenserna av detta menar de att det framförallt är miljömässigt 
positivt. Flera respondenter såg även nyttan med att inte behöva outsourca sin tillverkning, 
som även tidigare nämnts. I bästa fall såg de att de kunde tillverka själva men åtminstone 
anlita någon tillverkare betydligt närmare och inom landet. Det vill säga, tandtekniker som 
idag inte har tillräckliga volymer, kan få det genom att använda snabbare metoder, exempelvis 
genom 3D-skrivning. Då kan andra tandtekniker som har ännu mindre volymer utgöra ett 
kundsegment för andra tandtekniker inom betydligt kortare räckvidd. Respondent 5 säger 
dessutom att det skulle på sikt kunna öka samarbeten och flexibiliteten. Några respondenter 
trodde även att tidsvinsten skulle bli hög. Dels på grund av att det inte behöver outsourca men 
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också för att de trodde skrivarna eller reducerarmaskinerna bara kommer bli snabbare och 
snabbare. Dock ansåg även respondenterna att en 3D-skrivare kunde tillföra negativa 
konsekvenser. En respondent menade att deras nuvarande yrkesuccesivt skulle glömmas bort 
där man i framtiden helt förlitade sig på maskiner. En annan aspekt som även hänger ihop 
med samma argument var att det kommer krävas färre tekniker och de tekniker som finns, 
skulle då eventuellt bara hålla på med det mest lönsamma uppger respondent 5. Detta skulle i 
sin tur kunna leda till att visa produkter skulle falla bort. Samtidigt påpekar densamme att nya 
möjligheter säkerligen kommer uppstå som kan ersätta befintliga tillvägagångssätt. 
Sammanfattningsvis såg respondenterna många nyttor med 3D-skrivning men även några 
negativa konsekvenser.  
5.2.4 Testmöjlighet 
När det kom till tandteknikernas syn på testmöjlighet var tandteknikerna väldigt enade. Här 
svarade samtliga respondenter att materialet i fråga måste vara godkänt för att användas i 
människokroppen. Respondent 3 förtydligade svaret och menade att det måste inneha en CE-
märkning. Det var ingen av respondenterna som skulle kunna tänka sig prova obeprövade 
material. De flesta av respondenterna menade också att underleverantörerna inte heller skulle 
komma med varken material eller teknik som inte skulle vara ett alternativ jämför med det 
som används nu. Vidare menade flertalet respondenter att det däremot är upp till 
tandteknikerna själva att avgöra om de tycker materialet eller tekniken är bra eller dålig. Det 
är viktigt att maskinerna är lätta att använda och att det tekniska inte sätter käppar i hjulet. På 
så sätt är det viktigt att tekniken är testad. En följdfråga till respondenterna var om 
cellulosabaserat material skulle kunna vara ett lämpligt material? De flesta respondenter 
svarade att alla tänkbara material är intressanta så länge de uppfyller kraven och den 
prestanda som krävs för att utgöra en rimlig produkt.  
”Det är en enkel ekvation, antingen är det bättre eller sämre än befintligt material”, (pers. 
kom. Respondent 6. Man Malmö).  
Det är således prestandan som har störst betydelse där ett cellulosabaserat material, tydligt är 
sekundärt.  
5.2.5 Observerbarhet 
Vikten av demonstrationer var däremot splittrad bland tandteknikerna. En del av 
respondenterna tyckte det var viktigt särskilt om det innebär stor förändring från föregående 
arbetssätt uppger respondent 6 och 1. Med andra ord, om det är en tekniskt komplicerad 
produkt eller ett material som är svårt eller annorlunda att arbeta med, så tycker 
intervjupersonerna att demonstrationer är bra. Dock beror det helt på hur stor skillnaden är 
från produkt till produkt. Det gick också att antyda att de respondenterna som var mer 
digitaliserade och maskinella, inte tyckte det var lika viktigt än de som var mer analoga i sin 
utrustning och metodik. En fråga ställdes en om de tycker att det ofta utvecklas ny teknik 
inom branschen, varvid många menade att det ofta kommer nya produkter men att 
skillnaderna då inte är så stora från de gamla och att det därför går att lär sig ganska snabbt 
utan några demonstrationer.  
5.3 Risk och olika riskprofiler 
Denna fråga syftade till att ta reda på vilken riskprofil respondenterna eller deras klink tillhör. 
Resultatet visade att det varierar allt mellan låg risk till hög risk. Dock är tröskeln för 
risktagande relativt hög. 
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”Det är helt otänkbart att vi utsätter våra patienter för någon större risk, det är helt fel 
bransch för något större risktagande”, (pers. kom. Respondent 1. Kvinna Sundsvall). 
Det märks att branschen befinner sig inom ett område kopplat till människans hälsa och 
välbefinnande. Trots det var ändå variationen relativt stor när det kom till huruvida ny teknik 
upplevs som riskabel eller inte. Respondent 4 och 5 menade till och med att de var unika och 
de är de enda som gör på deras sätt. De menade också att de hela tiden försöker uppdatera sig 
och ligga i framkant med nya tekniker så att de ligger steget före andra konkurrenter. Andra 
respondenter var mer traditionsenliga och tyckte det fungerade bra som det var med den 
teknik och de material som användes idag. Några menar att den nya tekniken som kommer 
oftast är för dyr och att det tar för lång tid att betala av den innan den blir för gammal och 
måste uppdateras. Däremot uppskattade de att deras underleverantörer tog risker och 
investerade i ny teknik. Med andra ord skiljer det sig mycket över branschen vad gäller risk 
gällande ny teknik och nya material. Det skiljer sig även i hur de motverkar risk men generellt 
var det ingen som ville riskera kvaliteten utan det var i så fall fråga om lönsamheten som 
skulle riskeras. På frågan om en leverantör kunde påverka risken ansåg en del att den kunde 
det. De menade att en obeprövad leverantör var mer riskabel än de beprövade. Relationer sågs 
av de flesta som viktigt och påverkade deras beslut av vilka produkter de använder.  
5.4 Interna relationer inom försörjningskedjan 
Relationer inom en försörjningskedja har stor betydelse för en innovations spridning. I 
undersökningen skiljs relationerna med leverantörerna åt från relationerna med kunderna, det 
vill säga tandläkarna. De flesta respondenterna angav att leverantörerna är måna om att 
upprätthålla en god kontakt och tar oftast initiativ till samarbete. Respondent 4 uppger 
däremot att relationen är ömsesidig och att han ibland behöver trycka på för att få in nya 
produkter. Den allmänna bilden av respondenternas svar är däremot att det är leverantörerna 
som sitter på kunskapen och utrustningen och är på så sätt de som sitter på den styrande rollen 
i relationen. Några menar att de inte är speciellt lyhörda då de själva är alldeles för små i 
förhållande till sina leverantörer. Respondent 5 uppger däremot att de har inflytande över 
leverantörerna men givetvis i begränsad utsträckning. De kanaler som används är blandade 
och beror på omständigheter men oftast så kommer leverantörerna till tandteknikerna eller 
träffas de alla på mässor. Antalet leverantörer varierar från tandtekniker till tandtekniker. 
Ibland få, ibland många. De flesta av respondenterna medger att det finns en viss trygghet att 
hålla sig till några få väletablerade leverantörer. Respondent 6 och 7 menade att deras 
leverantörer fungerar som vilken säljare eller leverantör som helst. Det vill säga att de 
försöker ständigt sälja in eller förankra sina egna produkter i större utsträckning alternativt att 
bibehålla eventuella marknadsandelar. På så sätt ligger bollen alltid i leverantörens händer att 
verka för en god relation. Denna beskrivning är också den bild intervjuaren får från de 
undersökta. Det vill säga att tandteknikerna är förhållandevis passiva vad gäller utveckling 
och överlåter den biten till leverantörerna.  
5.4.1 Kundrelationer  
Till skillnad från leverantörsrelationerna är inställningen till kundrelationerna betydligt bättre. 
Det finns ett helt annat incitament bakom kundrelationerna. Delvis beror det på att 
tandteknikerna är i det här fallet leverantörerna och på så sätt även säljare till sin egen 
verksamhet. Därutöver har de en betydligt närmare relation till patienterna vilket leder till att 
inställningen till patientsäkerheten förändras drastiskt. Det blir på så sätt naturligt viktigare att 
ha en fungerande relation. För att bli eftertraktad som tandtekniker krävs det god lyhördhet 
och vilja att utvecklas ömsesidigt med tandläkarna. Med andra ord krävs det en förankring 
hos tandläkarna om någon större förändring ska kunna ske i deras arbetssätt menar flera 
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tandtekniker. Några av respondenterna menar däremot att de innehar respekt hos tandläkarna 
och att de på så sätt har deras förtroende när det kommer till deras yrkeskunskap.  
På så sätt så har tandteknikerna ett övertag eftersom de anses som de mest kunniga. På frågan 
om vilka målgrupper tandtekniker riktar sig mot är svaret egentligen alla. Dock påpekar 
respondent 4 att det vore önskvärt om tandläkare som värderar teknologi lite mer, köper deras 
produkter. Dessa segment brukar vanligtvis tillhöra den privata sektorn och därmed en lite 
dyrare målgrupp. Huruvida 3D-skrivning skulle fungera som en marknadsföringsfördel 
gentemot tandläkarna anger de flesta tandtekniker att det kan bli fördelaktigt och i enstaka fall 
är det redan ett faktum.  
”3D-skrivning har redan gett vår klinik enorm uppmärksamhet. Det kommer förmodligen 
förbli så till dess att 3D-skrivning blir det nya sättet att tillverka på. Det är själva 3D-
tekniken som utmärker sig och som på så sätt drar till sig uppmärksamhet”, (pers. kom. 
Respondent 4. Man Stockholm). 
Respondent 4 är den enda respondenten som påpekar att 3D-teknologin har använts och 
fungerar i marknadsföringssyfte. Andra respondenter har endast påpekat det som en potential.  
5.4.2 Inspiration inom och utanför branschen 
Synen på inspiration inom och utanför tandteknikeryrket är enligt resultatet entydig. De flesta 
respondenter angav att få samarbeten görs mellan klinikerna och att de generellt föredrar att 
arbeta enskilt. De flesta ser andra kliniker som konkurrenter. Respondent 4 uppgav däremot 
att deras klinik försöker sprida sin kunskap och syn på teknikutveckling till andra 
tandtekniker.  
”Vi tror att vi kommer gynnas av att fler gör som vi. På så sätt går det att utveckla och ta steg 
tillsammans vilket kan vara fördelaktigt, åtminstone till en början”, (pers. kom. Respondent 4. 
Man Stockholm). 
Respondent 4 uppger även att han kan inhämta information från andra branscher, exempelvis 
när det gäller 3D-skrivning där andra branscher kommit längre. Den generella uppfattningen 
från respondenterna är dock att den inspiration som fås, ges av leverantörerna som presenterar 
tillräckligt intressanta produkter. En annan uppfattning som en tandtekniker beskrev var att 
vissa vill förändra sig så lite som möjligt innan de går i pension. De menade att det har skett 
så stora förändringar att många äldre tandtekniker inte hinner med utvecklingen och tar därför 
avstånd ifrån ny teknik och utveckling och försöker istället fullända sitt yrke på det sättet som 
det alltid har gjorts.  
5.5 Faktorer för lyckad produktutveckling 
När det kommer till mjuka värden inom branschen råder även här samsyn bland 
respondenterna. Flertalet respondenter menar att det inte lönar sig att arbeta för bättre miljö, 
hälsa, mode eller andra mjuka värden. Detta beror på grund av att tandtekniker inte anses göra 
särskilt stort avtryck på miljön. Därutöver beror det även på att när det kommer till teknisk 
och fysisk kvalitet kopplat till patienter, så är detta värde så pass värdefullt att det sällan kan 
kompromissas med. Däremot menar flera tandtekniker att om något kommer med på köpet tas 
det gärna emot, men inte på bekostnaden av produktens kvalitet. Vissa menar dock att de 
gärna framstår som innovativa genom att använda ny teknik och vill på så sätt få en image av 
att vara modern, men få verkar aktivt vilja jobba för denna image. Den allmängiltiga attityden 
verkar på så vis vara att de mjuka värdena följer med teknikutvecklingen per automatik men 
inte så mycket mer än så. 
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5.6 Adoptionsbeslutsprocessen kopplat till adoptionskategorier 
och adoptionstakt  
För att få en bild av hur processen för hur en innovation skulle kunna accepteras av en 
tandtekniker, beskrivs därför denna process. Det generella tillvägagångssättet enligt 
tandteknikerna, är att genom god kontakt och nära relation med leverantörerna, erhålls förslag 
från leverantörerna på idéer och tekniker som kan uppfylla tandteknikernas behov. Detta 
förslag kan innebära nya maskiner eller nya material eller någon annan förändring. Dessa 
moderniteter förutsätts klara alla krav som ställs på framförallt materialet i förhållande till 
dess syfte. Grunden för beslut om tandteknikerna ska använda produkten ligger i hur de 
tycker det är att arbete med den och givetvis vilka nya förutsättningar den ger, exempelvis 
kapandet av onödiga led. Den måste uppvisa minst samma kvalitet som befintlig utrustning 
eller material gör. De tekniker eller metoder som är nya jämförs enkelt med den gamla 
utrustningen för att på så sätt se om den är bättre eller sämre. Ingen större jämförelse görs 
mellan klinik till klinik även om vissa hör sig för utanför sin egen krets av tandtekniker. På så 




Analysen är den del i studien där Empirin vävs samman med teorin. Detta avsnitt analyserar 
empirin som sedan ska ligga till grund för slutsatser och besvarandet av frågeställningarna. 
Analysen redovisas i samma ordning och med samma struktur som empirin i tidigare kapitlet. 
Analysen löper på så sätt även parallellt med teorikapitlet.  
6.1 Innovationsvariabler och dess inverkan 
Enligt Roger (2003) är det fem attribut som är viktiga för att innovationer ska slå igenom och 
lyckas ta marknadsandelar. Dessa är som benämnts tidigare, relativ fördel, observerbarhet, 
kompatibilitet, komplexitet och testmöjlighet. Den första frågan i studien berörde första 
attributet, relativ fördel. Alla tandtekniker hade i stort sett olika arbetssätt. På mindre orter där 
omsättningen inte var så stor arbetades det fortfarande manuellt till hög grad. Dels själva 
slipningen men även dentalavtrycken tillverkades för hand. Andra kliniker använde antingen 
egna reducerande maskiner, 3D-skrivare eller outsourcade tillverkningen. Dentalavtrycken 
ersattes av vissa tandtekniker med en intra oral skanner. Gemensamt pekade dock många av 
tandteknikerna på samma förbättringsområden.  
6.1.1 Relativ fördel 
Det som framgick av resultatet var att respondenterna såg relativt många förbättringspotentialer 
med nuvarande metod och teknik, framförallt påpekades potentialerna för intervjuaren när 
respondenterna förstod att det handlade om en studie kring 3D-skrivning. De menade att om 
nuvarande maskiner som fräser ut, alternativt 3D-skriver produkter kunde bli snabbare, ha 
bättre precision och kosta mindre, skulle dessa kunna resultera i ökade volymer som i sin tur gör 
att investeringarna kan börja bära sig själva rent ekonomiskt. Med mer digital tillverkning i 
form av en intra oral skanner så skulle det även bli mindre komplicerat att göra tandavtryck, 
denna utrustning påpekades dock som dyr och respondenterna menade att den liksom 3D-
skrivare generellt behöver högre omsättning av produkter för att kunna löna sig. Dessa 
synpunkter som respondenterna gav är enligt Rogers (2003) tydliga exempel på relativa 
fördelar. Det vill säga klara förbättringar jämfört med befintliga produkter. Respondenterna 
menade även att precisionen, hållbarheten är viktiga parametrar som alltid kan överträffas och 
som då också går in under relativ fördel.  
Därutöver menade respondenterna att fördelar även kan fås genom kapandet av onödiga led 
inom försörjningskedjan. Denna fördel anses däremot som en förebyggande fördel. Detta 
eftersom fördelarna inte skulle fås på en gång, utan kommer snarare erhållas längre fram i 
tiden när tandteknikern ökar sin omsättning och förhoppningsvis också sin vinstmarginal, 
genom att insourca (Rogers, 2003). Fördelen är på det sättet inte kopplad till själva produkten 
utan påverkar det som finns runt omkring produkten, främst ekonomiskt vinning men även 
miljömässiga fördelar finns såväl som tidsvinsten och flexibiliteten. En annan förbyggande 
fördel som nämnts i resultatet är att några av respondenterna vill få en modern image av att 
använda ny teknik. Eftersom en image oftast inte skapas på en gång utan är istället något som 
byggs upp efter tid, likt ett varumärke går det att betrakta image och även varumärke som en 
förebyggande fördel. Det vill säga nyttan av de satsningar som görs i form av inköp av ny 
teknik eller marknadsföring, kommer först erhållas i ett senare skede. Vidare menar Roger 
(2003) att dessa förebyggande fördelar är inte bara förskjutna i tid utan upplevs dessutom som 
mindre och undervärderas på så sätt, i och med att de inte går att mäta direkt. Detta beror på 
att fördelen upplevs som osäker. Detta blir även Roger (2003) kritiserad för av (Mahajan, 
1990; Tornatzky, 1982) som båda menar att de förbyggande fördelarna blir svåra att uppfatta.  
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En annan aspekt är att denna förebyggande fördel även skulle kunna beaktas som 
förebyggande nackdel. Roselius (1971) nämner bland annat att en innovation som skapar 
osäkerhet eller stor förändring kan på sikt upplevas som negativ. Exempelvis om ett eller flera 
led kapas så finns det risk att tandteknikernas egna led också skulle kunna kapas och då 
ersättas av exempelvis tandläkare med utökad 3D-skrivarkunskap. Med andra ord om 3D-
skrivarna slutligen skulle bli så enkla att hantera och överlägsna i precision och kvalitet, kan 
tandteknikeryrket urholkas eller åtminstone krympa i omfattning. Detta upplevs även i studien 
där vissa respondenter verkar vara skeptiska till teknikförändring i tron att det kommer 
konkurrera ut dem själva. Detta är dock inte något respondenten sagt själv men som däremot 
har getts antydan av att vara så.  
6.1.2 Kompabilitet 
En annan fråga berörde huruvida användarvänlig en 3D-skrivare behöver vara. Det vill säga 
enligt teorin, hur kompatibel den bör vara med användaren (Roger, 2003). Respondenterna 
var i denna fråga väldigt osäkra och såg problematik framför sig när det kommer till att 
programmera, kalibrera eller generellt förstå sig på 3D-skrivaren ur ett tekniskt perspektiv. 
Detta var särskilt tydligt bland de tandtekniker som jobbade mycket manuellt. De 
tandtekniker som hade en större vana av maskiner som fräser ut eller 3D-skriver såg inte alls 
samma problematik även om dessa även kunde se hur deras roll som tandtekniker skulle 
förändras med tiden. Detta fenomen beskriver Roselius (1971) där han menar att det okända 
upplevs med betydligt större skepsis än vad det kända gör. Han menar även att ett sätt att 
motverka denna upplevelse är att fortsätta med det ”gamla”, vilket också vissa respondenterna 
verkar vilja göra. Det sammanfattande intrycket av intervjuerna var därför skepsis. Det finns 
en stor risk att många tandtekniker inte rår sig på att hantera sådan modern utrustning, 
förutsatt att de inte tvingas till att göra så. Kompabiliteten är starkt förknippad med 
adoptionsvilja och även den upplevda risken (Roger, 2003). Således går det att spekulera i om 
andelen otekniska tandtekniker är hög kommer även adoptionstakten påverkas åt det negativa 
på grund av den låga kompabiliteten. Dock skulle detta kunna vara en generationsfråga, där 
framtidens tandtekniker succesivt kommer vara mer villiga att adoptera 3D-skrivning. När det 
kommer till kompabilitet kan det vara mycket avgörande om vederbörande är gammal eller 
ung, särskilt inom teknikutveckling. Detta är även något som Roger (2003) benämner som en 
faktor som kan påverka. Således skulle detta kunna innebära att vissa innovationer ligger före 
sin tid, där andelen icke kompatibla individer måste fasas ut innan innovationen adopteras i 
snabbare takt. Detta skulle möjligtvis kunna förklara varför 3D-skrivning ännu inte riktigt 
blivit revolutionerande trots att de första patenten söktes i mitten av 1900-talet. Både Roselius 
(1971) och Roger (2003) är inne på att innovationer inte får vara för mycket innovativa eller 
innebära för mycket förändring. De menar att människan är rädd för att frångå det vardagliga 
till någonting nytt eftersom det finns en risk att de inte klarar av förändringen. Således 
förklarar det varför en innovation måste vara kompatibel samtidigt som den måste vara 
innovativ. En innovation som är för innovativ riskerar att vara inkompatibel och blir då för 
användaren oanvändbar.  
6.1.3 Komplexitet och nytta 
Den tredje frågan som berörde huruvida respondenterna kunde se nyttan med att 3D-skriva 
sina produkter hade till skillnad från andra frågan en betydligt mer optimistisk syn. Med 
nyttan menas om respondenterna tycker 3D-tekniken är komplex att förstå sig på. Det vill 
säga de teoretiska förändringar som fås av att 3D-skriva. Denna nytta är starkt kopplad till 
första frågan kring vilka fördelar som fås (Roger, 2003). Här upprepade respondenterna att det 
finns potential att kapa några led eller i vart fall den outsourcade verksamheten. Likaså trodde 
de att till skillnad från reducerartekniken som används idag i stor utsträckning så kan 
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materialåtgången bli mindre och därigenom mängden bortkastat material. De tror även på en 
tidsvinst eftersom den kan generera färre moment, totalt sett. En effekt som påpekades var att 
det kommer efterfrågas färre tandtekniker men framförallt att de tandtekniker som finns kvar 
inte längre kommer använda sig i samma utsträckning av sin tidigare yrkeskunskap. Detta kan 
då resultera i bortglömd kunskap som i sin tur leder till att patientsäkerheten ifrågasätts. 
Samtidigt påpekades att nya lösningar kan komma ersätta den bortglömda tekniken. 
Sammanfattningsvis speglades den potentiella nyttan betydligt bättre än föregående syn på 
kompabilitet. De flesta respondenter såg klara fördelar med att använda 3D-skrivare, även om 
dessa nyttor inte kunde erhållas på en gång så var de ändå tydligt positiva till 3D-
skrivningstekniken. På så sätt är 3D-skrivarens komplexitet inte så komplex. Detta stämmer 
överraskande bra överens med Rogers (2003) som förtydligar skillnaden mellan komplexitet 
och kompabilitet. I teoriavsnittet exemplifierades trepunktsbältet som en kompatibel men 
komplex lösning, till skillnad från detta fenomen som är tvärt om. Detta kan tyckas vara 
motsägelsefullt eftersom teknologin i sig är svår att konstruera och manövrera men däremot 
inte att förstå sig på i teorin. Det är också särskilt intressant att just komplexiteten ses så 
positiv jämfört med kompabiliteten, eftersom av de respondenter som är skeptiska till 
användandet av 3D-skrivning, har ingen eller liten erfarenhet av teknologin medan de som har 
erfarenhet inte ser samma problematik. Däremot ser både oerfarna och erfarna tandtekniker 
den potentiella nyttan med 3D-skrivning. Av detta verkar det som att det rör sig om ett 
attitydproblem utan någon större förankring än oerfarenhet och okunskap. Något som återigen 
speglar tillbaka på Roselius (1971) men även Roger (2003) åsikter kring att det vederbörande 
inte känner till upplevs som en osäkerhetsvariabel. Således finns det möjligen stor potential 
för att förändra denna attityd om det endast rör sig om hur tekniken ska användas och inte ett 
faktiskt problem med att använda sig av tekniken.  
6.1.4 Testmöjlighet 
Nästa innovationsvariabel som ställdes på prov var om tandteknikerna hade några krav på i 
vilken utsträckning deras produkter behövdes testas. Här fanns det samsyn bland 
respondenterna där alla påpekade att materialet måste vara godkänt för att användas i 
människokroppen. Ingen respondent vill prova en helt otestad produkt utan räknade med att 
deras underleverantörer tagit fram testade produkter. Däremot menade många tandtekniker att 
när de får en ny produkt, i form av material eller teknik så är det upp till dem att välja om de 
vill arbeta med materialet/tekniken eller ej. På så vis testar tandteknikerna själva utförandet 
eller det praktiska med tekniken eller materialet. De framhäver också att de eventuella 
maskiner som de använder måste vara testade så till vida att de inte krånglar när de ska 
användas skarpt. Inga initiala problem med andra ord. Flera författare benämner att 
testresultat är viktigt att uppvisa för innovationens spridning. Roger (2003) säger bland annat 
att viljan att adoptera innovationer ökar när innovationen kan bevisa sin duglighet. Roselius 
(1971) antyder också på att om tester kan minimera osäkerheten så kommer innovationen 
uppfattas som bättre. Även Cooper (2017) lägger stor vikt i sin fjärde fas, på att testa 
innovationen innan den lanseras på marknaden. Det råder med andra ord konsensus bland 
teoretikerna som alla påpekar på ett eller annat sätt att test och testresultat krävs för 
innovationens spridning.  
Utöver testresultat som går in under Rogers (2003) observerbarhet, går även demonstrationer in 
under samma attribut, vilket leder oss till nästa ämne som undersökte om demonstrationer av 
nya material eller utrustning är efterfrågat. Här menade vissa respondenter att vid stora 
förändringar är det bra att kunna visa hur tekniken fungerar. Dels för att öka förståelsen men 
framförallt för att lära sig det praktiska hanterandet. De tandtekniker som var mindre oroliga 
över detta var generellt sett mer digitaliserade och använde redan tekniskt komplicerade 
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maskiner. Med andra ord menar respondenterna som tidigare upplevde kompatibilitetsproblem 
att demonstrationer skulle vara efterfrågat. Detta är inte så konstigt eftersom demonstrationer 
mycket väl skulle kunna vara lösningen på det som framlades som ett attitydproblem. Roger 
(2003) menar att demonstrationer ökar användarvänligheten, det vill säga kompabiliteten och 
således minskas då även osäkerheten. Detta resonemang styrker även Chismar et al., (2003) 
som också säger att demonstrationer är ett viktigt verktyg för att minimera osäkerheten. På en 
fråga om hur ofta som ny teknik kommer in i branschen var den sammanfattade åsikten att det 
ofta kommer nya produkter men med små förändringar. Detta stärker tidigare påstående där 
Roger (2003) och Roselius (1971) menar att stora förändringar kräver med förarbete om de ska 
accepteras.  
Om en produkt inte är testad utgör den en osäkerhet. Exempelvis utgör en produkt som inte 
testats för människokroppen en alldeles för stor risk och går därmed bort. Detta är kanske 
särskilt viktigt eftersom det är, när det kommer till implantat och proteser, alltid direkt kopplat 
till patientens säkerhet. När det handlar om maskiner i form av ny teknik, exempelvis en 3D-
skrivare, menar vissa av respondenterna att testresultaten kan vara bra men att den praktiska 
hanteringen är lika viktig och enligt vissa respondenter viktigare. Gemensamt för dessa 
nämnda situationer är att tandteknikerna vill minimera risken. Minimera eller garantera risken 
att använda material som är inkompatibelt med kroppen. Minimera risken att deras personliga 
preferenser inte går ihop med materialet samt minimera risken att det inte rår sig på hur de ska 
använda 3D-skrivaren. Oavsett vad de bedömer utgöra en osäkerhet så syftar demonstrationer 
och testresultat till att motbevisa dessa osäkerheter. Därutöver menar några respondenterna att 
ju större skillnad det är från befintlig produkt till ny produkt, desto större osäkerhet upplever 
dem. Detta är exakt det Roger (2003) och Roselius (1971) menar. Således skulle för en del, 
3D-skrivning vara ett stort steg framåt i utvecklingen och skulle då behöva omfattande 
demonstrationer och tester för att bli övertygad om att utvecklingen går i rätt riktning.  
En intressant aspekt vad gäller det uttryckta behovet av demonstrationer var att det i stora 
drag utgjordes av samma respondenter som tyckte sig se problem avseende kompabilitet. 
Detta stärker resonemanget att tandteknikerna som inte har erfarenhet eller kunskap om hur 
3D-skrivning fungerar, blir naturligt mer skeptiska och kräver därav mer övertalning, 
däribland genom demonstrationer, vilket också går i linje med både Roger (2003) och 
Roselius (1971). En version av detta är att de personer som anses skeptiska till exempelvis 
3D-skrivning egentligen är riskmedvetna och framförallt medvetna om sina egna brister. I det 
här fallet låg kompabilitet. Precis som Roger (2003) nämner att det är den upplevda risken 
och inte den faktiska som spelar roll, så är det i det här fallet respondentens självkänsla som 
kontrollerar vederbörandes riskmedvetenhet snarare än den faktiska risken med innovationen. 
Cooper (2017) befäster även han vikten av att testa innovationen i flera steg. Den första 
testomgången är för att undersöka om innovationen fungerar som den ska (ibid.).  Den andra 
testomgången görs av en sakkunnig person som kan sätta innovationen i ett verkligt 
sammanhang (ibid.). I det här skedet vet innovatören om innovationen fungerar rent tekniskt? 
Den tredje omgången så testas innovationen mot marknaden (ibid.). Således testas 
innovationen inte för att se om den fungerar utan för att se om den fungerar mot marknaden 
och då menat med de användare som förväntas använda innovationen. Det är med andra ord 
inte innovationen som testas utan istället användarna som ska använda innovationen som 
testas. Även Garvin (1984) går in på detta område och säger att ”rätt kvalitet” är den kvalitet 
som efterfrågas och inte den tillverkaren anser vara rätt. Således är marknadskontakt det enda 
sättet att ta reda på vilket kvalitet som är rätt och som efterfrågas. Garvin (1984) och Cooper 
(2017) pekar med andra ord på samma problem men utrycker sig på olika sätt. 
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6.2 Risk och olika riskprofiler 
När det kommer till riskprofiler varierade respondenternas svar. En del var risktagande medan 
andra var riskundvikande. Detta stämmer överens med teorin kring riskaversion som säger att 
det finns olika profiler med avseende på risk (Doerr, 2015; Krieger & Blum, 2015).  
Riskprofilen bedömdes utifrån hur de såg på att använda ny teknik, nya leverantörer, eller hur 
de aktivt motverkade olika risker som uppkom. Generellt gav intervjuerna intryck av ett lågt 
risktagande hos de flesta respondenter. Ingen ville sätta patientsäkerheten på spel vilket talar 
för en bransch med hög säkerhet. Detta styrks också genom de höga kraven på material som 
ska användas i människokroppen. Å andra sidan kan det likväl tala för en bransch med hög 
rädsla. Vad händer om en patient tar skada av en dålig produkt? I värsta fall skulle ett 
etablerat varumärke ta stor skada vilket kan innebära konkurs. Enligt prospektteorin värderas 
de negativa konsekvenserna mer än de positiva följderna (ibid.). Inom en bransch med små 
marginaler och stora konsekvenser vid även de minsta misstag eskalerar riskmedvetenheten 
avsevärt (ibid.). 
Dock utmärkte sig några få tandtekniker som hade vågat gå steget längre och använda ny 
teknik i form av intra orala skannrar och 3D-skrivare tillsammans. Dessa tandtekniker var 
också några av de som befann sig inom storstadsregioner och som på så sätt hade en stor 
patienttillgång. Således minimerades risken i och med att det fanns en stor efterfråga, dock 
med hög konkurrens. Vad som däremot var intressant var att de tandtekniker som ansågs som 
riskbenägna i jämförelse, utgjordes till hög grad av de respondenter som både var åt det 
kompatiblare hållet men även de som inte såg behovet av demonstrationer. Således går det att 
styrka resonemanget även här, att de tandtekniker som har lägre kompabilitet och ser större 
behov av demonstrationer, endast gör detta i utryck av osäkerhet eller risk. Ännu en gång går 
Rogers (2003) och Roselius (1971) teorin i linje med resultatet och det blir allt tydligare att 
osäkerheten binder samman teorin med resultatet.  
6.3 Interna relationer inom försörjningskedjan 
Relationer framåt och bakåt i kedjan är en viktig aspekt som påverkar den upplevda risken. 
Enligt resultatet visade det sig att leverantörerna oftast vill upprätthålla en god kontakt med 
sina kunder. De flesta respondenterna är däremot överens om att det är leverantörerna som 
främst upprätthåller kontakten och att de själva inte har så stort inflytande, bland annat på 
grund av sitt företags storlek. Flera respondenter uppger mässor som en kommunikationskanal 
där leverantörerna kan presentera deras nya teknik. Mässor är enligt teorin en kanal som har 
ett brett spridningssyfte snarare än smalt, med andra ord ett sätt att sprida information till 
många (Roger, 2003). Detta är tveksamt om det är den lämpligaste kanalen att sprida en 
teknologi som 3D-skrivning. I och med att 3D-skrivning generellt innebär stor förändring kan 
det vara viktigare att lägga krut på informativ spridning till en liten skara intressenter. I alla 
fall till en början då adoptionstakten fortfarande är låg. När den första gruppen adoptörer, så 
kallade pionjärer och tidiga adoptörer antagit innovationen kan möjligtvis en bredare kanal 
användas, exempelvis mässor (Robertson, 1967; Roger, 2003). En informativ kanal bidrar 
även till relationerna mellan parterna och detta kan i sin tur vara positivt när kommer till att 
förhandla om investeringspriset eller andra viktiga aspekter (Zappa, 2011; Roger, 2003). Ett 
exempel på en sådan kanal är studiebesök eller ett personligt möte.  
Förutom relationer bakåt i försörjningskedjan är även relationerna framåt i kedjan viktiga. 
Respondenterna angav att de har en närmare relation och är mer ömsesidiga mot tandläkarna 
som utgör den främsta om inte den enda kunden. Alla tandtekniker menade att det är väldigt 
viktigt att vara lyhörd och samarbeta och för att båda parter söker kontakt med varandra. 
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Målgrupperna som de olika tandteknikerna riktade sig mot var blandade, men där vissa ville 
inrikta sig mot de mer innovativa tandläkarna som föredrar ny teknik. Detta går väl ihop med 
teorin som säger att likasinnade tenderar att skapa bättre samarbeten och dela mer information 
(Roger, 2003; Mahajan, 1990). Oavsett målgrupp är det viktigt med en nära relation mellan 
tandläkare och tandtekniker eftersom de är starkt beroende av varandra. Detta är även väldigt 
positivt när det kommer till risk, eftersom tandteknikerna kan få en god uppfattning om det 
finns avsättning för dem att investera i ny teknik, exempelvis en 3D-skrivare. De 
kommunikationskanaler som används är oftast direktkommunikation, det vill säga via telefon 
eller fysiska möten. Något som enligt teorin premierar stort informationsutbyte och goda 
relationer (Roger, 2003). Till skillnad från tandteknikernas relationer bakåt i kedjan tenderar 
relationerna framåt i kedjan knytas mer lokalt.  
Sammanfattningsvis går det att säga följande. Smala informationskanaler ger möjlighet för högt 
informativt utbyte och bidrar dessutom till närmare relationer, både bakåt och framåt i kedjan 
(Roger, 2003). En stor förändring på marknaden behöver mycket informationsspridning för att 
etablera sig och med det menat information på djupet. Således bör en leverantör till en 
tandtekniker ha nära relationer för att få möjlighet att påverka på djupet. Samtidigt måste även 
tandteknikern ifråga ha en bred kundbas med stabila kunder för att inte tappa omsättning som är 
viktigt vid stora investeringar. Kommunikation är därmed essentiellt i alla led för att 
innovationer ska kunna etablera sig (Roger, 2003). Ökad kommunikation minskar osäkerhet och 
minskad osäkerhet är grunden för etablering av ny teknik.  
När det däremot kommer till samarbete mellan klinikerna är det ytterst få som delar information 
eller som vill inspireras av andra. Intervjuaren får uppfattningen att marknaden präglas av sträng 
konkurrens eftersom verksamheterna verkar i mer eller mindre grad slutna mot varandra. En 
tandtekniker försökte dock dela sina erfarenheter i stor utsträckning och menade att han i 
framtiden skulle gynnas av att andra skulle börja göra som honom. Han försökte även inhämta 
information från andra branscher. Ytterligare en tandtekniker påpekade ungefär samma sak och 
menade dessutom, att alla sneglar på varandra, annars undgår man utveckling. I teoriavsnittet 
beskriver Peres et al., (1990) att innovationer sprids genom det sociala systemet, när 
adoptörerna antingen sneglar på varandra inom samma bransch eller på helt andra branscher. 
Huruvida tandtekniker väljer att kommunicera med varandra har i sin tur stor påverkan på det 
sociala systemet som benämns av Roger (2003). Ett slutet social system bidrar inte till större 
spridning medan ett öppet gör det. När en innovation väl är etablerad sprider den sig däremot av 
sig själv (ibid.). 
Vissa respondenter känner sig hotade av den nya tekniken och sluter sig därför av den 
anledningen, medan andra inte vill dela sin utvecklingskurva av konkurrensmässiga skäl. Detta 
är således negativt med avseende på spridningspotentialen för 3D-skrivare. Det går dock att 
spekulera i om detta endast är ett generationsskifte som pågår. För närvarande krymper 
branschen och vissa tandtekniker är motsträviga när det kommer till förändring och detta skapar 
en viss form av protektionism. Frågan som måste ställas är huruvida innovatörer för 3D-
skrivare kan påverka spridningen genom att påverka samarbetet mellan tandteknikerna.  
6.4 Faktorer för lyckad produktutveckling 
Inom innovationsspridning finns det även andra faktorer som påverkar innovationens möjlighet 
till spridning.  Dessa faktorer delas upp i sekundära värden eller indirekta värden (Ljungberg & 
Edwards, 2010). Det är faktorer som inte utgör det primära i produkten men som ändå kan 
skapa ett mervärde (ibid.). Av de erhållna svaren från respondenterna så är den generella synen 
på sekundära värden svag. Inom tandteknik är det tydligt att det är de primära egenskaperna 
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som räknas. Däremot ställer sig respondenterna inte helt ifrån sekundära egenskaper men endast 
om de inte går på bekostnaden av de primära.  
En respondent menade att han gärna använder miljövänliga material eller ett bättre 
tillverkningssystem men om den då samtidigt är rent tekniskt bättre, det vill säga primära 
egenskaper. Följaktligen skulle 3D-skrivna, miljövänliga produkter utgöra ett plus i kanten men 
inte i någon större utsträckning. När det kommer till image så spelar det inte heller någon större 
roll även om en högteknologisk image skulle föredras av några av respondenterna. 3D-skrivna 
produkter baserat på cellulosa skulle med andra ord inte utgöra någon stor fördel så länge det 
inte överträffar befintliga material. Däremot kan det förmodligen användas i större utsträckning 
när produkten är beprövad och konstaterad funktionsduglig enligt respondenterna.  
Enligt teorin borde sekundära värden efterfrågas i större utsträckning (Ljungbergs & Edwards, 
2010). Dock är det svårt att förstå vad som verkligen efterfrågas för ens innovationen är 
lanserad menar författarna. Ett sekundärt värde som efterfrågats är att produkten går att använda 
i människokroppen. Dock har detta krav ett nära primärt värde eftersom det är ett villkorslöst 
krav. Dock skulle det kunna klassas som en slags certifiering och på så sätt ett sekundärt värde. 
Sammanfattningsvis stödjer inte teorin resultatet. Ljungberg & Edwards, (2010)  sekundära 
värdena är till synes inte tillräckligt eftertraktade även om de inte ogillas. Dock kan det bero på 
att marginalen för de primära egenskaperna är så små att det inte finns utrymme för de indirekta 
och sekundära egenskaperna. Med andra ord om det skulle finnas en större toleransnivå borde 
även sekundära värden efterfrågas.  
6.4.1 Kvalitet är subjektivt 
Enligt Garvin (1984) är kvalitet subjektivt och kan uppfattas enligt fem perspektiv; 
Känslobaserad, användarbaserad, tillverkningsbaserad, produktbaserad och värdebaserad. 
Olika kvalitet har olika krav på respektive perspektiv. Vissa branscher kräver mer av ett 
perspektiv än andra medan andra branscher är helt motsatta med synen av kvalitet. Garvin 
(1984) säger däremot att ”rätt kvalitet” är den kvalitet som efterfrågas. I undersökningen har 
resultatet tydligt pekat på att ”rätt kvalitet” väger över mot användarbaserad, 
tillverkningsbaserad och produktbaserad kvalitet. Med andra ord om respondenterna anser att 
tillräckligt hög kvalitet kan uppvisas av dessa perspektiv är övriga perspektiv intressanta men 
inte tvärtom. Detta förklarar varför sekundära värden inte uppskattas lika mycket som 
Ljungbergs & Edwards (2010) anser att de borde göras.   
6.4.2 Att hitta ”rätt kvalitet” 
Precis som Ljungbergs & Edwards (2010) påpekar menar också Kairo Future (2005) att 
tillverkningsindustrin bör gå från ett produktcentriskt perspektiv till ett konsumentcentriskt 
perspektiv. De menar att framtiden ligger i att tillverka vad som efterfrågas istället för att 
tillverka i syfte att skapa efterfrågan. Inom vissa branscher sker detta paradigmskifte naturligt 
medan andra förblir kvar i den produktcentriska ideologin. Tjänstedominerande logik är en ny 
teori som menar att lösningen ligger i att flytta fokus från operanda resurser till operanta 
resurser, såsom erfarenhet, kunskap, service och andra immateriella resurser Vargo & Lusch, 
(2010). För att lyckas med detta krävs en närmare marknadskontakt, något som andra teoretiker 
även varit inne på tidigare (Garvin, 1984; Ljungberg & Edwards, 2010). Ett sätt att komma 
närmare marknaden är att kapa led i försörjningskedjan och på så sätt flytta tillverkningen 
närmare kunderna. När tillverkningen kommer närmare kunden ökar lyhördheten, något som 
flera respondenter menar är viktigt. Kommunikationen anses även av flera respondenter vara 
viktig, vilket också skulle öka om tillverkningen kommer närmare kunderna. Vissa 
respondenter var även öppna för att snegla på andra branscher vilket kan leda till insikten att 
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bli mer konsumentmedvetna. På detta sätt förflyttas fokus från operanda resurser till operanta 
och från produktcentrisk syn till konsumentcentrisk syn, där sekundära värden får en större 
roll och där rätt kvalitet efterfrågas inte tillfrågas.  
6.5 Adoptionsbeslutsprocessen kopplat till adoptionskategorier 
och adoptionstakt 
Denna process är egentligen hela förfarandet som en adoptörer går igenom vid adoption av en 
produkt. Av den beskrivning som respondenterna gav när de adopterar ny teknik stämmer den 
överens med Rogers (2003) teori som säger att processen består av tre faser; kunskapsskedet, 
uppfattningsskedet och beslutsskedet.  Det som skiljer sig åt mellan respondenterna är dock 
tiden som de befinner sig i, de olika faserna. Denna tidsskillnad är egentligen ett utryck för 
olika adoptionskategorier, det vill säga pionjärer, tidiga adoptörer, tidig majoritet, sen 
majoritet och eftersläntrare (Roger, 2003). Dessa adoptionskategorier ger i sin tur utryck för 
olika riskprofiler eller köpbeteenden, där pionjärerna kan likställas med risktagande och 
eftersläntrare med riskundvikande. Där emellan finns en rullande skala med riskneutrala i 
mitten. Fördelningen av dessa köpbeteenden bestämmer adoptionstakten Roger (2003). Om 
alla adoptörer utgörs av pionjärer blir adoptionstakten väldigt intensiv men däremot kortvarig. 
På samma sätt saktas den ner om andelen köpbeteenden fördelas åt det riskundvikande hållet. 
Processen förändras utifrån vilka attribut som finns att tillgå för de potentiella adoptörerna. 
Om många attribut är tydliga, besvarade eller uppmätta ökar chansen för adoption medan om 
attributen är otydliga, obesvarade eller icke mätbara finns det då stor osäkerhet och därigenom 
en liten skara potentiella adoptörer. Det vill säga riskbenägna pionjärer. Bland respondenterna 
fanns tydligt olika riskprofiler där vissa var mer benägna än andra att adoptera 3D-skrivning. 
Det går dock inte säga vilken profil respondenterna tillhör eftersom resultatet varierar mellan 
riskprofilerna. Däremot går det att säga att i och med att desto större uppfyllnadsgrad av 
Rogers (2003) attribut desto större chans för adoption. Särskilt för tandtekniker som behöver 
ställa höga krav på den teknik och material som de använder. Adoptionsbeslutsprocessen 
väver med detta sagt samman teorins olika delar och exemplifieras med det erhållna resultatet. 
Sammanfattningsvis går det att säga att olika riskbenägna individer ställer olika krav på 
Rogers (2003) attribut. Av de individer som adopterar i ett senare skede och som med andra 
ord är riskundvikande, ställer högre krav på Rogers (2003) attribut medan riskbenägna inte 
ställer lika höga krav på samma attribut. Med detta sagt går det att säga att Rogers (2003) 
attribut går att använda som verktyg för att minimera den upplevda risken, mer eller mindre 




Diskussionen är det avsnitt i studien som väver samman analysen med tidigare studier, 
bakgrund och övriga avsnitt som ännu ej diskuterats. Diskussionen syftar till att lyfta fram 
nya synsätt som inte kunnat göras i analysen. Diskussionen skall även besvara 
forskningsfrågorna. Diskussionskapitlet inleds med att besvara frågeställningarna där även 
tidigare studier diskuteras i samband med denna studie. Vidare diskuteras även metoden och 
resultatet. Efter en fullgjord diskussion kan slutsatser dras i nästa kapitel.  
 Vilka metoder används idag vid tillverkning av implantat och proteser och varför 
används dessa metoder? 
 
 Vilka fördelar finns det med 3D-skrivning som kan leda till att befintliga metoder kan 
komma att ersättas? 
 
 Vilka attityder finns det om 3D-skrivning som kan hindra såväl som stödja adoption 
av 3D-skrivning? 
 
 Vilka aspekter har störst betydelse när innovationer ska etableras inom ett område, 
finns det någon röd tråd och därmed en generell aspekt som alltid beaktas? 
 
7.1 Metoder inom tandteknik 
Det finns en rad metoder inom tandteknik, alla med olika nivå med avseende på digitalisering 
och analogt arbete. I inledningen av resultatet gavs en kortare beskrivning av de olika 
tillvägagångssätten. Några kliniker använder intra orala skannrar medan andra använder en 
mer traditionell avgjutningsmetod. Enligt många av de tillfrågade respondenterna har 
precisionen av dessa skannrar varit ifrågasatta och detta i kombination med de höga 
investeringskostnaderna leder till att tandteknikerna inte vågar investera i tekniken. Enligt 
respondenterna är en hög omsättning av patienter nödvändig för att kunna omsätta en sådan 
investering, vilket leder till faktumet att endast en liten skara tandtekniker har möjlighet till 
detta. Följaktligen blir det av ännu större betydelse att tekniken fungerar om marginalerna är 
små. Detta faktum gör att osäkerheten får en större betydelse vid en eventuell adoption av ny 
teknik. I dagsläget outsourcar därför en del av tandteknikerna sina uppdrag till kliniker 
utomlands som har högre täckning på sin utrustning. De respondenter som ställer sig positiva 
till både skanning och tillverkning med ny teknologi, arbetar i storstäder där det finns gott om 
patienter. Befolkningstätheten spelar med andra ord roll för huruvida en tandtekniker har 
möjlighet eller inte, att investera i dyr utrustning. Dock bör det ändå gå att kombinera gles 
befolkning och dyr utrustning eftersom ett företag kan ha större marknadsandel. En slutsats 
som går att dra av detta är att omsättning har direkt koppling till investeringsviljan av vilken 
utrustning tandtekniker kan ha. Vare sig det beror på gles befolkning eller hård konkurrens. 
I bakgrundskapitlet påpekade bland andra Jong et al., (2015) och Campbell (2004) att endast 
ett fåtal innovationer blir lyckade medan de flesta fallerar. Därutöver är det många forskare, 
(Cooper, 1979; Griffin & Page, 1993; Di Benedetto, 1999; Lussier & Halabi, 2010; Marom & 
Lussier, 2014) som försökt förstå sig på innovationers misslyckanden, men som lagt fokus på 
själva innovationens egenskaper istället för förutsättningarna runt omkring innovationen. Vid 
en anblick av vilken utrustning tandtekniker använder så går det att tolka att det inte alltid är 
tekniken i sig som är den avgörande faktorn utan kan mycket väl vara den ekonomiska risken, 
eller såväl som den tekniska risken som det innebär att adoptera någonting nytt. Med andra 
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ord kan tekniken vara utomordentligt bra men där osäkerheten är ändå är för stor vilket 
tvingar adoptörer att avstå investeringen. Vid framtida kartläggningar av vilken utrustning 
som används bör således också förståelsen kring varför denna utrustning används studeras. 
Genom att förstå användarens val går det att erbjuda vad som verkligen efterfrågas. Detta 
påpekar både Garvin (1984), Ljungberg & Edwards, (2010) och till viss del Vargo & Lusch, 
(2010).  
I en liknande studie till denna, Nya skogsbaserade material – Från Labb till Marknad (Lind, 
2011) framgick det även där att de ekonomiska konsekvenserna av en investering är essentiella. 
Liknande slutsatser finns också i studien, Påverkansfaktorer vid innovationsspridning, En 
studie om hur DryVent Solutions AB kan påverka sin produkts spridningshastighet 
(Brodefors,2015). I denna studie dras slutsatsen att driftkostnaden måste vara låg för att vara av 
intresse. Således verkar det vara rimligt att även tandtekniker som dessutom är en krympande 
yrkeskår, ställer stora ekonomiska krav när det kommer till adoption av innovationer eller 
investeringar generellt. Slutsatsen till denna frågeställning blir att tandtekniker har en bred 
variation på metoder för att utöva sin yrkesroll. Den främsta faktorn som styr vilka metoder och 
därigenom vilken utrustning som används, är de ekonomiska förutsättningarna för att göra en 
investering. Dessa förutsättningar består främst av antingen konkurrens eller patientbrist. Vad 
som däremot särskiljer sig från de andra studierna (Brodefors et al 2015; Lind, 2011) med 
avseende på de ekonomiska faktorerna, är möjligheten till samarbete. Eftersom en 3D-skrivare 
skulle möjliggöra större produktionskapacitet och därmed ett behov av en större kundbas, finns 
en potential att samarbeta emellan kliniker. På sikt skulle det kunna leda till färre kliniker men 
med större geografisk kundbas.  
7.2 3D-skrivarens potential  
Potentialen är lätt att uppfatta där volymerna finns, det vill säga främst i storstäderna. 
Fördelarna med 3D-skrivare som utgår ifrån digitala avbildningar är teoretiskt synlig för 
respondenterna, men de upplever ändå stor osäkerhet trots att de kan se nyttan med att 
använda en sådan teknik. Vid en tillbakablick i bakgrundskapitlet menade flera författare att 
3D-skrivning har enorm potential. Ord som banbrytande, revolution beskrev teknologin och 
det generella intrycket verkar vara optimistiskt precis som bland tandteknikerna. Flera 
respondenter angav att det på sikt kan bli möjligt att insourca tidigare outsourcat arbete med 
hjälp av en 3D-skrivare. Andra respondenter menar att detta inte skulle vara möjligt eftersom 
deras kliniker redan är fullt belagda. Det faktumet förutsätter dock att det skulle ta lika lång 
tid per patient vilket det inte alls behöver göra. Om en snabbare process uppstår med 3D-
skrivare skulle detta kunna leda till en konkurrensfördel. Dels genom en snabbare omloppstid 
men också genom möjligheten att omsätta fler patienter. Andra tydligare fördelar är minskad 
materialåtgång och potentiellt bättre precision. Med tiden skulle även nya innovationer inom 
tandteknik kunna uppfinnas i och med det förändrade arbetssättet. I bakgrundsavsnittet 
beskriver D’aveni (2015) 3D-skrivning som banbrytande och att tillverkning som outsourcats 
kan tas tillbaka till användarlandet. Han menar att 3D-skrivning till och med kan bli en 
industriell revolution. Det är svårt att förutspå vad 3D-skrivning kommer innebära men både 
förespråkare av teknologin i stort och respondenterna verkar vara ense om att det kommer 
innebära stor förändring för den industrin det tillämpas inom.  
En annan mer långsökt potential ligger i de sekundära och mjukare värdena. Detta var något 
som inte efterfrågades i undersökningen men det behöver inte innebära att det inte efterfrågas 
i framtiden. Genom att kapa led, D’aveni (2015), kommer tillverkningen komma närmare 
konsumenten. Om försörjningskedjan blir kortare kan det i sin tur leda till ökad 
kommunikation, lyhördhet. Som i sin tur innebär mer kundanpassade produkter än tidigare. 
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På så sätt skulle tandteknikbranschen och även implantat och protesbranschen bli mer 
konsumentcentrisk (Vargo & Lusch, 2010; Kairo Future, 2005) vilket skulle flytta fokus från 
de primära värdena och på så sätt gynna de mjukare, sekundära värdena. Detta resonemang 
bygger på att tillverkning som sker långt ifrån konsumenten tenderar att tappa värdefull 
information tillskillnad från om tillverkningen sker närmare konsumenten (Silf Competence, 
2017).   
Även i studien Nya skogsbaserade material – Från Labb till Marknad (Lind, 2011) angavs 
det att sekundära värden såsom skogsråvara inte var särskilt eftertraktat, men bara om det var 
på bekostnaden av andra viktigare egenskaper såsom hållfasthet med flera. Denna tolkning är 
dock subjektiv och det går att ifrågasätta huruvida det är rimligt att ställa egenskaper mot 
varandra. Verkligheten ser förmodligen annorlunda ut där det exakta svaret endast går att få 
genom att tillåta marknaden undersöka produkten (Cooper, 1979). Det är därför som 3D-
skrivning som gör det möjligt att komma närmare marknaden, har potential att kunna uppfatta 
den faktiska efterfrågan. Med andra ord leder resonemanget till att mjukare värden kan 
efterfrågas om det tillåts efterfrågas från marknaden. Kommunikationen och avståndet till 
marknaden möjliggör inte detta i dagsläget men med tiden kan det bli aktuellt. Ett närmade av 
marknaden genom 3D-skrivning skulle därför kunna leda till en efterfråga av mjukare värden. 
I studien Nya skogsbaserade material – Från Labb till Marknad (Lind, 2011) ansågs mjuka 
värden som icke efterfrågade, men dock endast med bibehållna förutsättningarna och struktur 
av försörjningskedjan. Denna studie förutsätter förändrade strukturer av försörjningskedjan 
och det av sådan betydelse att efterfrågan på mjuka värden inte går att förkasta helt eftersom 
det troligen skulle vara helt nya förutsättningar.   
7.3 Attityder och värderingar kring 3D-skrivning 
Att vara tandtekniker innebär att ta ansvar för en annan individs välmående, både fysiskt och 
psykiskt. Det är av stor vikt att arbetet som utför genererar ett resultat som patient, tandläkare 
och tandtekniker kan vara nöjda med. Vilket också medför en naturlig skepsis mot teknik som 
ännu inte bevisats sig själv som mer än duglig. Av alla respondenter som blev tillfrågade hur 
riskbenägna de vara gällande ny teknik, fanns alla typer. Allt ifrån pionjärer till eftersläntrare. 
Några av respondenterna som ännu inte fallit för 3D-skrivarna såg bekymmer i form 
precision, hållbarhet och kvalitet. Dock trodde de att detta skulle förbättras i framtiden. De 
menade att patientsäkerheten inte fick sättas på spel vilket var den främsta anledningen till att 
de valde teknik som redan beprövats. De respondenter som var ännu mer kritiska såg även 
användarsvårigheter och anade att de inte skulle begripa sig på tekniken eller att den skulle 
åtminstone vara svår att hantera. Detta trots att både fördelarna var tydliga och den totala 
nyttan såg ut att öka. Det resultatet visade var att många respondenter såg just 
användarvänligheten som ett problem, det vill säga kompabiliteten. Om det beror på att 
respondenterna är i grunden otekniska eller bara ovilliga är svårt att säga. Men vad som går 
att säga är att få hade fått en demonstration av hur 3D-skrivning går till. Även av de 
respondenter som visste betydligt mer var den praktiska erfarenheterna oftast nära noll. Inte 
heller hade de erhållit testresultat som visade på dess fördelar. Således går det att ana att 
anledningen till skepsisen bygger på oerfarenhet, både vad gäller demonstration men även 
resultat att visa på 3D-skrivarens fördelar.  Faktorer som alla respondenter nämnde på något 
sätt, som viktiga vid adoption av ny teknik.  
I analysen erhölls ett samband mellan behov av demonstration, låg kompabilitet och 
riskundvikande. Detta tyder på att osäkerhet utgör en central roll i hur innovationen upplevs 
eller vilken attityd respondenter speglar.  
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Det är både en självklarhet och lite intressant att tandteknikerna som vågat satsa är mest 
positiva till 3D-skrivning och har samtidigt en lönsam verksamhet med tillräckligt stora 
volymer. Således kanske det rörs sig om ett individuellt problem, något som även antyddes i 
analysen, det vill säga att en innovations spridning beror inte bara på innovationens 
utvecklingsgrad utan även till stor del på utvecklingsgraden av användarna på marknaden, det 
vill säga tandteknikerna. Cooper (1979) menar att innovationen bör testas mot marknaden 
innan lansering. Dock inte för att undersöka om innovationen är bra, det är den, utan för att 
undersöka marknadens mognadsgrad för innovationen. 3D-skrivning har trots allt funnits 
sedan 1960-talet.  
I studien Attityd till innovationer: En studie om fingeravtrycksläsare i mobiltelefoner 
(Haglund & Turunen, 2014) kom författarna fram till att användbarheten måste framhävas 
extra mycket för att kunna motstå den skepsis som finns hos de potentiella användarna. 
Likaså måste den upplevda risken för att produkten inte ska fungera, minimeras. Således 
stärker (Haglund & Turunen, 2014) resonemanget att det krävs omfattande övertygelser för 
att en innovations ska anses vara bättre och samtidigt innebära liten risk. Vad som däremot 
saknas i (Haglund & Turunen, 2014) slutsats är hur adoptörernas personlighet inverkar på 
attityd och riskmedvetenhet. Författarna framhäver endast hur innovationen måste överträffa 
ingenting om hur adoptörerna underskattar eller övervärderar risken. Frågeställningen som fås 
blir därför om det är innovationen som ska förbättras eller adoptören.  
Ingen respondent kunde inte heller tänka sig att använda obeprövad teknik. De menade 
dessutom att de aldrig skulle bli tillfrågade att göra så heller, utav deras leverantörer. Av 
respondenterna själva var det få som aktivt sökte efter nya tekniker eller ny utrustning. Av 
alla skäl nämnda finns det möjligtvis en naturlig anledning till att det råder viss skepsis mot 
3D-skrivare. Helt enkelt att för få vet om det och kan förespråka det. Att det dessutom inom 
branschen florerar en protektionistisk syn på sin egen verksamhet och därtill liten vilja att 
inspireras av andra, gör det inte enklare. Att ta ett beslut kan innebära slutet, men att avvakta 
och hoppas på gamla tider är lika riskabelt, för eller senare krävs en förändring för att ta sig 
vidare i utvecklingen.  
7.4 Den viktigaste aspekten 
Alla branscher är i stort sätt förknippade med någon risk. Oftast handlar det om väldigt 
snarlika scenarion där kvaliteten och därigenom rykte, image, marknadsandelar står på spel 
om något skulle gå fel. Vid adoption av ny teknik eller ett nytt material, upplevs generellt en 
större risk. Ett sett att motverka den upplevda risken är att använda sig av de attribut som 
Roger (2003) nämner. Dessa attribut; demonstrationer, testmöjlighet, kompatibilitet, 
komplexitet, relativ fördel, förklarar och ger förståelse ur flera synvinklar för att på så sätt 
bevisa att produkten i fråga i inte innebär någon risk eller att den gör det. Dessa attribut ska 
förmedla, av innovatören eller parten som säljer den, att; produkten är bättre, enklare, bidrar 
till större nytta och att detta dessutom kan styrkas med testresultat och demonstrationer. Om 
innovatören lyckats framställa produkten ifråga på detta sätt med dessa attribut som grund 
kommer produkten ha goda chanser för adoption inom branschen. Det är inte den faktiska 
risken som påverkar adoptörernas vilja att adoptera en innovation, det är den upplevda risken 
som påverkar detta. Cooper (1979) menar att sista steget innan lansering är att testa om 
marknaden är redo för innovationen. En annan beskrivning av det Cooper menar skulle kunna 
vara att undersöka om marknaden upplever någon risk. Eftersom om marknaden inte gör det, 
borde innovationen lanseras och därefter adopteras. Den upplevda risken är det centrala 
motståndet alla innovationer ställs mot. Om risken minimeras minskar motståndet. Detta 
framgick exempelvis i studien av” (Haglund & Turunen, 2014). Författarna menade att 
44 
 
genom att påvisa fördelarna extra mycket så skulle risken minimeras. Även i studien av (Lind, 
2014) framgick det att risken bör minimeras genom mer och tydligare marknadsföring. Vidare 
påpekades även att kommunikationen utgjorde ett centralt verktyg för riskminimering. Genom 
att kommunicera mycket och från flera håll processas risken successivt och blir mindre med 
tiden. Adoptionsviljan i denna bransch skulle förmodligen öka avsevärt om kommunikationen 
ökade mellan parterna, i och med att den i nuläget har en relativt protektionistisk karaktär. 
Denna studie har många likheter med andra studier kring innovationsspridning där de alla 
framhäver viktiga aspekter för lyckad innovationsspridning, (Lind, 2014; Brodefors et al., 
2015; Haglund & Turunen, 2014), vad som däremot särskiljer sig är fokusen på innovationen 
kontra användaren. I denna studie lyfts aspekten att innovationen inte är hindret utan att 
adoptören utgör själva hindret i form av sin riskmedvetenhet. De aspekter som framhävs för 
lyckad marknadsanpassning är alla aspekter som på något sätt minimerat risken för adoptören. 
Således är det adoptörens riskmedvetenhet som är den viktigaste aspekten. Huruvida det är 
adoptörens inställning till risk som måste förändras eller innovationens överlägsenhet som 
måste framhävas, är upp till det enskilda fallet. Det är däremot ett faktum att båda spelar sin 
roll vid innovationsspridning.  
7.5 Metoddiskussion 
Syftet med detta arbete var att undersöka 3D-skrivningspotentialen inom implantat och 
protesbranschen och vidare inom tandteknikbranschen. Studien vände sig mot tandtekniker 
som ansågs inneha ett yrke där 3D-skrivning skulle kunna användas. Metoden som användes 
var telefonintervjuer av semistrukturell typ med deduktiv ansats. Med andra ord att förstå 
varför. Resultatet som erhölls kunde tillsammans med teori ge förståelse kring huruvida 3D-
skrivning har potential inom branschen eller inte. Med facit i hand går det dock att ifrågasätta 
om den valda metoden var bäst lämpad utan hänsyn till förutsättningarna. Ett djupare mer 
analytiskt resultat hade troligen kunnat erhållas om diskussionsgrupper hade tillämpats med 
tandtekniker med olika förutsättningar. På det sättet hade tandteknikers förutfattade meningar, 
uppfattningar, rädslor, kunskaper, erfarenheter, personligheter kunnat ställas mot varandra 
istället för mot undersökaren, som det gjordes i denna studie. I en sådan studie skulle 
undersökaren endast agera som moderator i diskussionsgrupperna där respondenterna skulle 
utgöra kärnan av allt tänkande. På så sätt minskas undersökarens influenser att påverka 
resultatet.  
7.6 Resultatdiskussion 
Resultatet i denna studie är helt unikt av sitt slag eftersom tidigare studier av detta slag inom 
tandteknik inte kunnat hittas. Däremot har liknande resultat kring innovationsspridning inom 
andra områden hittats. Dessa resultat påvisar att det finns generella slutsatser att dra kring 
innovationsspridning. Exempelvis betonar flera studier att kommunikation, riskminimering 
och marknadsanpassning är alla viktiga aspekter som bör beaktas. Vad som även gemensamt 
saknas bland studier kring innovationsspridning är kvantitativa studier som undersöker graden 
av generaliserbarhet av de kvalitativa resultaten. Genom att undersöka generaliserbarheten 
inom exempelvis tandteknik kan inte bara förståelse fås utan även omfattning av den rådande 
marknadssituationen. En korrekt bild av marknadssituationen är enligt denna studie en 
förutsättning för att skapa en innovation.  
7.6.1 Framtida forskning 
Förslag på framtida studier skulle rimligtvis vara att göra en kvantitativ undersökning där 
graden av generaliserbarhet tas fram. På så sätt fås en helhetsbild av hur tandtekniker ser på 
3D-skrivning som teknik. Vidare skulle även forskning kring innovationsspridning med fokus 
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på adoptören vara intressant eftersom adoptören kan vara minst lika viktig som innovationen 
själv. Ytterligare en studie av intresse skulle vara att undersöka de ekonomiska fördelarna 
med att använda förnyelsebara, miljövänliga eller hållbara material samt varför dessa typer av 






En innovation är en produkt som skiljer sig från befintliga produkter vars syfte är att 
överträffa befintliga produkter. Det första steget i att skapa något som överträffar befintliga 
produkter, är att förstå den rådande marknadssituationen.  Detta innebär att förstå sig på både 
etablerade produkter men framförallt också förutsättningarna runt dessa produkter. 
En bättre produkt är en produkt som möter efterfrågan. För att möta efterfrågan behöver 
tillverkaren öka lyhördheten och kommunikationen för att på så sätt kunna uppfatta den 
faktiska efterfrågan. En kortare försörjningskedja skulle innebära en kortare sträcka för 
informationen att flöda genom och på så sätt minska risken att informationen försvinner på 
vägen.  
Att förstå sig på vad som utgör en bättre produkt är en förutsättning för att skapa en 
innovation. Vad som däremot oftast glöms bort är att förstå sig på människorna som ska 
sprida innovationen. En bättre produkt är först bättre när den upplevs som bättre, denna 
subjektiva tolkning kan endast göras av individer vilket är varför det är viktigare att förstå 
individerna än produkternas överträfflighet. Således är marknadens mognad för en innovation 
lika viktig som innovationens mognad för marknaden. Det är ett ömsesidigt samspel.  
Risk eller osäkerhet är den mest centrala och betydelsefulla faktorn till varför en innovation 
kommer lyckas eller misslyckas. Vilken risk som upplevs är olika beroende på situation men i 
grunden av allt tvivel, finns det en osäkerhet som gör att vi väljer att avstå. Denna osäkerhet 
måste motbevisas. Roger (2003) har lyckats särskilt bra med att illustrera hur risk kan 
uttrycka sig bland innovationer, genom att beskriva sina attribut. Likaså har Cooper (1979) 
förstått att marknadens utveckling är lika viktig som användaren själv, varvid det krävs tester 
för att undersöka marknadens mognadsgrad och därmed möjlighet till lansering. Detta hot 
upplevs också mer eller mindre beroende på person till person eller företag till företag, 
eftersom olika förutsättningar skapar olika konsekvenser. Ibland kan det dock endast bero på 
vederbörandes riskprofil, vilket också är varför en nära relation är eftersträvansvärd om 
innovatören vill förstå adoptören. När innovatören förstår den potentiella adoptören kan dessa 
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Under denna del redovisas de bilagor som refererats till i studien.  
Bilaga 1. Frågeguide 
Frågeguide - 3D-skrivning som innovativ lösning för tandtekniker 
Under varje frågekategori kommer jag skriva ett kort påstående om vad det är jag vill ta reda 
på. Detta kan jag falla tillbaka på om jag tappar tråden. Tanken är att intervjun ska vara 
semistrukturerad, det vill säga att jag snarare kommer försöka stödja ett resonemang än 
direkta svar. Alla frågor kommer kanske inte ställas, likaså kan fler frågor tillkomma allt 
eftersom jag känner att de besvarat det jag vill ta reda på. 
 
1. Jag vill ta reda på vad tandteknikerna anser utgöra en fördel/relativ fördel om de skulle 
börja använda sig av 3D-skrivning för tandproteser.   
 
‐ Vilka direkt ofördelaktiga aspekter finns med det dagens teknik?  
‐ Vilka aspekter är framförallt viktiga vid tillverkning av tandproteser/bryggor  
‐ Hur skulle en bättre produkt tillverkas idag?  
 
2. Jag vill få en uppfattning om hur användarvänlig en 3D-skrivare skulle vara för en 
tandtekniker. 
 
‐ Hur går processen till idag vid tillverkning av tandprotes?  
‐ Skulle den vara svår att hantera för jobbet den ska utföra? 
 
3. Till skillnad från användarvänlighet vill jag ta reda på om tandteknikern ser nyttan 
med en 3D-skrivare 
 
‐ Hur går processen till idag vid tillverkning av tandprotes?  
‐ Vilken nytta fås med 3D-skrivare 
‐ Vilka svårigheter skulle uppstå om en 3D-skrivare ersatte befintlig metod? 
‐ Vilka indirekta fördelar fås på längre sikt?  
 
4. Jag vill ta reda på betydelsen av om tekniken/produkten/materialet är testat eller inte.  
 
‐ Hur stor inverkan har det om 3D-skrivningstekniken är testad sen innan 
‐ Vilka aspekter måste vara säkrade? 
‐ Vad är minimumkravet när det kommer till hur beprövad/testad tekniken är?  
 
5. Jag vill ta reda på i vilken omfattning resultat och demonstrationer kommer krävas.  
 
‐ Är denna bransch svår att utveckla ny teknik inom?  
‐ Krävs det mycket av prestandan innan den används? 
‐ Vilka krav kommer ställas? 
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6. Jag vill ta reda på hur tandteknikerna eller deras klinik ställer sig till risk 
 
‐ Hur riskbenägna är ni när det kommer till att prova någonting nytt?  
‐ Finns det utrymme för att vara innovativa eller är marginalerna små för detta? 
‐ Hur mycket skiljer sig tekniken över branschen? 
‐ Hur medvetna är era kunder om moderniteter eller nya tekniker? 
‐ Är ni först ut med ny teknik eller tar ni det säkra före det osäkra och avvaktar tills 
tekniken slagit igenom? 
‐ Hur motverkar ni risk idag? 
‐ Använder i endast beprövade produkter eller pålitliga leverantörer? 
‐ Hur stor betydelse har relationer med tidigare leverantör? 
 
7. Jag vill ta reda på hur kliniken kommunicerar internt inom försörjningskedjan? 
 
‐ Har ni stor eller liten möjlighet att påverka era leverantörer, är de lyhörda? 
‐ Har ni en nära relation med era leverantörer? 
‐ Vilken image vill ni ha gentemot era leverantörer? 
‐ Hur träffar ni era leverantörer, vilka kanaler? 
‐ Har ni en bred leverantörsplatå med flera alternativ eller har ni en liten platå med 
få leverantörer? 
 
8. Jag vill ta reda på hur kliniken kommunicerar externt, det vill säga ut mot sina 
kunder/patienter? 
 
‐ Hur vill ni framstå mot era kunder? 
‐ Är ni innovativa med senaste utrustningen eller säkra med den gamla? 
‐ Hur kommunicerar ni ert budskap? 
‐ Vilka hinder finns det i er kommunikation mot kunderna? 
‐ Vilken är er målgrupp? 
‐ Vilken priskategori siktar ni på? (ex. percentiler) 
‐ Hur tänker ni att 3D-skrivning skulle kunna användas som kommunikation?  
 
9. Jag vill hur deras syn på inspiration ser ut. Sneglar de på andra branscher och sneglar 
de på andra konkurrenter.  
 
‐ Inspireras ni av vilka tekniker andra konkurrerande verksamheter använder? 
‐ Inspireras ni av andra branscher när det kommer till innovationer?  
 
10. Jag vill ta reda på hur deras förfarande går till när de överväger att använda ny teknik. 
Adoptionsbeslutsprocessen med andra ord. 
 
‐ Hur söker ni av marknaden efter ny teknik? 
‐ Vilka forum/kanaler vistas ni i? 
‐ Hur värderar ni eventuella innovationer?  
‐ Hur jämför ni olika tekniker/metoder?  




11. Jag vill ta reda på hur de värderar indirekta värden som ofta glöms bort. (Lyckad 
produktutveckling kräver oftast mer än det uppenbara behovet) 
 
‐ Hur viktigt är s.k. mjuka värden, d.v.s. certifiering, återvinningsbarhet, känsla, 
hälsa, miljö, trend, mode?  
‐ Hur förknippar ni er själva med indirekta värden, använder ni mjuka värden för att 
utstråla en image eller ett budskap eller dylikt? 
‐ Hur lyhörda är ni mot era kunder, anpassar ni er efter deras önskemål? 
 
12. Slutligen vill jag veta om det finns någon mer som de tycker jag borde prata med, 
antingen för att fylla ut deras svar eller som kan tänkas bidra på annat sätt. 
 
‐ Finns det någon du skulle vilja rekommendera att jag pratar med? 
‐ Känner du att du har fått sagt allt eller att du inte har kunnat svara fullt ut? 



























































































































































































































































































































































































































































































































































































Institutionen för skogens produkter
Department of Forest Products
Box 7008
SE-750 07 Uppsala, Sweden
Tfn. +46 (0) 18 67 10 00
Fax: +46 (0) 18 67 34 90
E-mail: sprod@slu.se
